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Resumen Ejecutivo  
¿Qué es el Paintball? 
El Paintball (en español bola de pintura) es un deporte en el que los participantes usan 
marcadoras ("pistolas") accionadas por aire comprimido, Co2 u otros gases, para 
disparar pequeñas bolas rellenas de pintura a otros jugadores. En esencia es un juego 
de estrategia complejo en el cual los jugadores alcanzados por bolas de pintura durante 
el juego son eliminados de éste a veces en forma transitoria, a veces en forma 
definitiva dependiendo de la modalidad 
Este  innovador proyecto trata de la creación de una Tienda de Paintball en la Ciudad 
de Managua. Esta idea surge a través de detectar un deseo y una necesidad en el 
ambiente joven, como lo es el entretenimiento, y sobre la base de ese deseo se elige 
finalmente la idea del proyecto en cuestión. Luego de varios estudios de nombre y de 
ubicación, se llegó a la conclusión que el nombre denominado para la tienda será 
“Extreme Paintball” (Paintball Extremo) lo cual significa llevar el deporte a su máximo 
nivel.  
En Extreme Paintball, los consumidores podrán encontrar todos los accesorios 
necesarios para practicar el deporte del Paintball con todas las medidas necesarias ya 
que si no se utilizan las medidas necesarias este deporte puede resultar muy peligroso.  
Las bases de este proyecto se efectuaron mediante investigaciones de estudio de 
mercado realizadas en el entorno de los Distritos III y V, las cuales dieron conocimiento 
competitivo del mercado. Una de estas investigaciones fue la encuesta realizada a los 
diferentes jóvenes universitarios y jóvenes colegiales de 13 años en adelante, que son 
los clientes potenciales de este proyecto, los cuales nos brindaron los bienes y 
servicios que actualmente demandan.  
De igual manera se realizaron investigaciones en el estudio técnico para obtener 
información de  una localización que posea las mejores condiciones para establecer 
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dicho proyecto, y establecer una estructura organizacional capaz de dar una atención 
eficiente a los clientes potenciales.  
Finalmente se realizó un estudio económico-financiero, el cual nos brindó la  
información necesaria para determinar si el proyecto en su totalidad es rentable; dicha 
rentabilidad se calculó mediante indicadores financieros como la VAN y la TIR. Cabe 
señalar  que para realizar el estudio económico-financiero se tomaron en cuentan los 
costos de inversión en insumos, costos de mantenimiento, pago de planilla, costo-
beneficio de los bienes y servicios a ofrecer, proyecciones de ingresos en base a 5 
años y balance general del proyecto. 
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Introducción 
En 1971 James Hale de Daisy Manufacturing patentó y manufacturó la primera 
Marcadora de Paintball Llamada NEL-SPOT 007. La verdadera intención de esta 
marcadora fue marcar arboles que se tenían que talar, y ganado que iba al matadero.  
Hasta después de 10 años el Paintball nace en 1981 en New Hampshire, USA. Los 
creadores del Paintball fueron Bob Guernsey, Hayes Noel y Charles Gaines que se les 
ocurrió la idea tras ver unas pistolas que disparaban bolas de pinturas (pintura de 
verdad) accionadas con CO2 para marcar arboles y ganado. La primera partida de 
Paintball se jugó en Junio de 1981 con pistolas Nel-spot 007s. 
En Nicaragua lo que son los deportes extremos se están desarrollando cada vez más. 
Esto es un mercado potencial que queremos explotar. Uno de los deportes que se ha 
vuelto más popular es la actividad del Paintball, que consiste en pistolas con aire 
comprimido que disparan proyectiles de pintura hacia el oponente con el que se está 
interactuando. Este deportes es practicado por edades que oscilan entre los 12 y 30 
años, en el cual participan ambos géneros,  que esto sería una gran ventaja ya que es 
un gran mercado el que se está abarcando. 
Una forma de integrar la formación del estudiante es incentivando su participación en 
actividades complementarias que desarrollen su potencial de comunicación y desarrollo 
personal. 
Se considera que la implementación de dicha Tienda generaría una acción muy 
positiva, ya que los jóvenes se perfilan como los compradores del futuro, constituyendo 
un mercado potencial. 
En este proyecto se determinó la asignación de recursos necesarios para llevar a cabo 
dicho proyecto. Asimismo se utilizaron encuestas para establecer una relación directa 
con los jóvenes, para lo cual se emplearon preguntas organizadas en un cuestionario 
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referente al alcance de los objetivos propuestos y así se estableció la relación existente 
entre la información recopilada y la información brindada. 
El deporte del Paintball se comenzó a practicar en Nicaragua alrededor de unos 7 
años. Este es un deporte que día a día va obteniendo mayor auge y las personas lo 
van practicando cada vez más. Es un deporte de aire libre (también hay indoors) donde 
se combina el ejercicio, el contacto con la naturaleza, estrategia, juego en equipo y 
sobre todo la descarga de adrenalina y el buen humor. Este deporte es practicado en 
todo el mundo por personas de todas las edades donde el principal objetivo es pasar 
un fantástico y  divertidísimo día. 
Generalmente se juega con 2 equipos de unas 7 personas cada uno, que van 
equipadas con una máscara protectora y una marcadora alimentada por CO2 o aire 
comprimido. Estas marcadoras disparan bolas de pintura que al impactar se rompen, 
dejando una mancha. Esta pintura es totalmente biodegradable, no toxica y lavable 
(basta con mojarlas con agua y desaparecen).Las bolas están hechas con una cubierta 
de gelatina (como las capsulas de los medicamentos) y rellenas de colorante 
alimenticio. 
El problema focal de nuestro trabajo, queda definido de la siguiente forma:                    
"Ausencia de un local que brinde la obtención de los accesorios necesarios para 
practicar el deporte del Paintball. 
Se considera que es un problema ya que este deporte está en constante crecimiento y 
no hay alguna tienda que provea estos equipos, y eso impide el desarrollo de este y es 
por eso que se tomó la iniciativa de crear un establecimiento que tenga estas 
características.  
Es imprescindible que se facilite una solución que pueda no sólo dar respuesta al 
problema sino que también permita la obtención de utilidades a los individuos que 
traten de solucionar este problema. 
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Para lograr lo anterior, se debe formular alternativas de proyectos que en un primer 
plano, realicen los estudios del medio que demuestren las ideas de negocios y la 
factibilidad de cada una de ellos, y en segundo plano con base en lo anterior, que 
faciliten la selección del proyecto más adecuado, con su consecuente puesta en 
marcha y ejecución. 
Debido a la necesidad de satisfacer las apetencias culturales de la juventud que carece 
de lugares que la satisfagan, y de crear canales de participación de los jóvenes que en 
muchos casos usan su tiempo libre en actividades que ellos mismos catalogan como 
“aburridas” y “poco agradables”, nace la oportunidad de generar algún tipo de proyecto 
que modifique esta situación. 
La ejecución de este proyecto tendrá amplia trascendencia en su área geográfica 
puesto que no sólo proporcionará las diversas herramientas necesarias para practicar 
el Paintball para que de esa forma los jóvenes se sientan mejor durante sus tiempos 
libres, estimulando y facilitando el intercambio entre ellos y su entorno. 
La experiencia a nivel de Nicaragua ha ido incrementando ya que día a día el deporte 
del Paintball va tomando mayor auge y los jóvenes van practicando este deporte cada 
vez más, que hasta puede llegar a verse como una necesidad, pero con el único 
problema de que no existe una tienda que distribuya los diferente accesorios para 
practicar dicho deporte y esto impide el desarrollo del Paintball en Nicaragua.  
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Objetivo General: 
 
Determinar la viabilidad económica y financiera de la puesta en marcha  de una tienda 
de deportes extremos específicamente el deporte del Paintball mediante un estudio de 
Prefactbilidad.   
 
Objetivos Específicos: 
 
¾ Realizar un Plan Operativo 
 
¾ Realizar un estudio de mercado que permita identificar las variables que influyen 
en la determinación del mercado del proyecto 
 
¾ Realizar un estudio técnico que permita determinar el tamaño óptimo del 
proyecto y la correcta localización del mismo para optimizar su rendimiento. 
 
¾ Realizar un estudio organizacional  que posibilite entender la estructura 
jerárquica de la empresa así como las funciones de sus RRHH y la organización 
correcta del mismo. 
 
¾ Elaborar un estudio económico y financiero que permita evaluar la factibilidad 
económica de la ejecución del proyecto, considerando su reacción ante diversos 
escenarios. 
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MARCO TEORICO 
I. 1. Estudio de Pre factibilidad 
¿Qué es un estudio Pre-factibilidad? 
Una evaluación  preliminar de la viabilidad técnica y económica de un proyecto 
propuesto. Se comparan enfoques alternativos de varios elementos del proyecto y se 
recomiendan las alternativas más adecuadas para cada elemento a fin de efectuar 
análisis posteriores. También de estiman los costos desarrollados y operaciones y se 
hace una evaluación de los beneficios previstos a fin de poder calcular algunos criterios 
económicos preliminares de evaluación 
Objetivos del estudio de Pre –factibilidad 
Determinar la viabilidad técnica, económica, y financiera de estudios a realizar. 
Etapas del Estudio de Pre factibilidad 
1.3.1 Estudio de Mercado 
1.3.1.1  ¿Qué es un estudio de mercado? 
• El  estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la 
obtención de datos, resultados que de una u otra forma serán analizados, 
procesados mediante herramientas estadísticas y así obtener como resultados la 
aceptación o no y sus complicaciones de un producto dentro del mercado. 
1.3.1.2 Objetivos de un estudio de mercado 
•  Identificar las herramientas que se emplean al realizar un estudio técnico dentro 
de la preparación y evaluación de proyectos. 
•  Describir las principales características de los métodos cuantitativos y 
cualitativos que se emplean en la localización de una planta. 
•  Identificar los elementos que componen la Ingeniería del Proyecto. 
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•  Determinar el tamaño óptimo de la planta, identificando los factores que lo 
condicionan. 
•  Enumerar los factores relevantes que determinan la adquisición de equipo y 
maquinaria.  
• Determinar la cantidad de bienes y/o servicios que las personas estarían 
dispuestas a adquirir para satisfacer sus necesidades y que son factibles de 
ofrecer por el proyecto en una área geográfica determinada y bajo determinadas 
condiciones. 
 
 
1.3.1.3 ¿Qué es un mercado? 
Conjunto de actividades destinadas a satisfacer las necesidades y deseos de los 
mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u 
organizaciones que la ponen en práctica; razón por la cual, nadie duda de que el 
marketing es indispensable para lograr el éxito en los mercados actuales. 
¿Qué objetivo persigue el estudio 
de mercado? 
Determinar la cantidad de 
bienes y/o servicios que 
las personas estarían 
dispuestas a adquirir para 
satisfacer sus 
necesidades y que son 
factibles de ofrecer por el 
proyecto en una área 
geográfica determinada y 
bajo determinadas 
condiciones 
“Estudio de Pre factibilidad para la apertura de una Tienda de Paintball en la Ciudad de Managua” 
  
Gerardo Cesar Watson Estrada                             José Antonio Genét Burgalin  
13 
1.3.1.4 Mezcla de Marketing 
1.3.1.4.1 Producto  
Es un conjunto de atribuciones tangibles e intangibles que incluye el empaque, color, 
precio, prestigio del fabricante, prestigio del detallista y servicios que prestan este y el 
fabricante. Cada producto tiene un nombre descriptivo o genérico que todo mundo 
comprende: manzanas, pelotas de beisbol, etc. 
Los atributos del producto que suscitan la motivación del consumidor o provocan los 
patrones de compra no se incluyen en esta definición tan estricta. 
-Categorías de nuevos productos: 
Productos que son realmente innovadores o sea en verdad novedosos. Ejemplo de 
ellos podría ser un restaurador de cabello o un tratamiento contra el cáncer, productos 
para los que existen una verdadera necesidad pero los cuales todavía no tienen 
sustitutos que se consideren satisfactorios. En esta categoría podrían incluirse, 
productos que son muy diferentes a los que existen hoy pero que satisfacen las 
mismas necesidades. 
- Sustitutos de los productos actuales que son notablemente diferentes a los que 
existen hoy. Para muchas personas el café instantáneo reemplazó al café molido y al 
café en grano: después el café deshidratado y frío vino a sustituir al instantáneo. 
- Productos de imitación que son nuevos para una compañía en particular pero no para 
el mercado. 
Los productos pueden clasificarse en tres grupos según su durabilidad o tángibilidad. 
1. Los bienes no duraderos son bienes tangibles que se consumen por lo general en 
una o varias veces que se usen. Ejemplos de ello son la cerveza, el jabón y la sal.  
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2. Los bienes duraderos son bienes tangibles que suelen sobrevivir al uso. Los 
ejemplos incluyen refrigeradores, maquinas herramientas y ropa. Los servicios son 
actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen en venta; por ejemplo, cortes de 
cabello y reparaciones.  
3. Bienes de consumo. Los bienes de consumo son los que compran los 
consumidores definitivos para su propio consumo. Por lo general, los mercadólogos 
clasifican estos bienes basándose en los hábitos de compra del consumidor. 
3.1- Los bienes de uso común son bienes de consumo que el cliente suele comprar 
con frecuencia, de manera inmediata y con el mínimo esfuerzo en la comparación y la 
compra. Los ejemplos incluyen el tabaco, el jabón y los periódicos. Los bienes de uso 
común se pueden subdividir en bienes básicos, de impulso y de emergencia. 
3.2.- Los bienes básicos son aquellos que los consumidores compran de manera 
regular, como la salsa cátsup, Heinz, o las galletas Ritz. Los bienes de adquisición 
impulsiva se compran sin planearse o buscarse; por lo general se encuentran al 
alcance en muchos lugares, porque los clientes rara vez los buscan. Así, los chocolates 
y las revistas se encuentran cerca de las cajas, ya que de otra forma a los clientes no 
se les ocurrirá comprarlos.  
3.3.- Los bienes de emergencia se compran cuando la necesidad es urgente: 
paraguas durante un aguacero, o botas y palas durante una tormenta de nieve. Los 
fabricantes de bienes de emergencia los colocan en muchos puntos de venta, para 
evitar perder este ejemplo: el momento en que el cliente los necesita. 
3.4.- Los bienes de comparación son bienes de consumo que suelen pasar por un 
proceso de selección durante el cual el cliente los compara en cuanto a su idoneidad, 
calidad, precio y estilo. Son ejemplos de ello los muebles, la ropa, los autos de segunda 
mano y la mayor parte de los aparatos electrodomésticos. Los bienes de comparaci6n 
pueden dividirse en uniformes y no uniformes. 
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3.5.- Los bienes de comparación uniformes son similares en cuanto a la calidad, 
pero lo bastante diferentes en cuanto al precio. Pero cuando alguien busca ropa, 
muebles u otros bienes no uniformes, las características del producto son a menudo 
más importantes que el precio. Si lo que el cliente quiere comprar es un traje nuevo, el 
corte, la calidad y el aspecto serán más importantes que una pequeña diferencia en el 
precio. El que vende bienes de comparación no uniformes tiene que ofrecer un gran 
surtido para satisfacer los gustos de cada individuo y también tener vendedores bien 
entrenados capaces de proporcionar información y consejo al cliente. 
3.6.- Los bienes de especialidad son bienes de consumo con alguna característica 
muy especial, o de una marca específica, por los cuales un grupo importante de 
compradores está dispuesto a hacer un esfuerzo de compra. Los ejemplos incluyen 
ciertas marcas y algunos tipos específicos de autos, componentes de aparatos 
estereofónicos, equipo fotográfico y ropa de hombre. Los compradores no suelen 
comparar los bienes de especialidad: no invierten en ello más que el tiempo suficiente 
para llegar a la tienda y llevarse el producto. Aunque este tipo de tiendas no necesitan 
estar en lugares especialmente cómodos, si tienen que informar a sus clientes sobre su 
localización. 
3.7.- Los bienes de consumo que el cliente no conoce. Los nuevos que aunque 
sepa de ellos no la compra, como los detectores de humo o los aparatos de discos 
compactos son productos, hasta que el consumidor se entera de su existencia por los 
medios. 
3.8.- Bienes industriales. Los bienes industriales son aquellos que compran individuos 
u organizaciones para procesarlos o utilizarlos en el manejo de un negocio. Así, la 
diferencia entre los bienes de consumo y los industriales se basa en la finalidad por la 
cual se compran. Si un consumidor compra una podadora de césped para utilizarla en 
su casa, se trata de un bien de consumo. Pero si ese mismo comprador adquiere la 
podadora para utilizarla en un negocio de diseño de jardines, se convierte en un bien 
industrial. 
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Los bienes industriales se clasifican según la forma en que participan en el proceso de 
producción y según su costo. Existen tres grupos:  
3.8.1.- Los materiales y las partes. Son bienes industriales que entran de manera total 
en el producto, ya sea por medio de procesamiento o como componentes. Son de dos 
clases, las materias primas y las materias y partes manufacturadas. Las materias 
primas incluyen los productos cultivados (como trigo, algodón, ganado, fruta y verdura) 
y los productos naturales (como pescado, madera, petróleo crudo y mineral de hierro). 
Los productos cultivados provienen de muchos pequeños productores que los entregan 
a intermediarios en el mercado, quienes a su vez los procesan y venden. Por lo 
general, los productos naturales se manejan en grandes volúmenes, tienen un valor 
unitario muy bajo y requieren muchos transportes para llevarlos del productor al 
usuario. Hay productores más o menos grandes que suelen mandar estos productos 
directamente a los usuarios industriales. 
Las materias y Partes manufacturadas incluyen componentes materiales (hierro, 
hilo, cemento o alambre). Estos se suelen procesar aquí mismo: por ejemplo, el hierro 
en lingotes se transforma en acero y el hilo se teje para formar telas. Las partes entran 
de manera completa en el producto terminado, sin cambiar de forma, como cuando se 
colocan pequeños motores en aspiradoras y se venden llantas a los autos. La mayor 
parte de las materias y partes manufacturadas se venden directamente a los usuarios 
industriales. El precio y servicio constituyen los principales factores de mercadotecnia, 
mientras que la elección de marca y la publicidad tienden a ser menos importantes. 
3.8.2.- Los bienes de capital son bienes industriales que entran parcialmente en el 
producto terminado. Incluyen dos grupos: las instalaciones y el equipo accesorio: 
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1.3.1.4.2 Precio 
Se puede definir al precio de un bien o servicio como el monto de dinero que debe ser 
dado a cambio del bien o servicio. 
El precio no tiene que ser necesariamente igual al "valor" del bien o servicio, o al costo 
del mismo, ya que el precio fluctúa de acuerdo a muchos factores, entre otros, el precio 
varía de acuerdo a las condiciones de oferta y demanda, estructura del mercado, 
disponibilidad de la información de los compradores y vendedores, capacidad de 
negociación de los agentes, etc. 
Es de esperar que en mercados que se acerquen a una estructura de competencia 
perfecta, situación hipotética en la que se cumplen supuestos como la existencia de un 
gran número de oferentes y demandantes, información perfecta de todos los agentes, 
ausencia de costos de transacción, entre otros, el precio se acerque a los costos, al 
igual que en los casos en que los demandantes (potenciales compradores) tienen un 
gran poder de mercado, por ejemplo el caso del monopsonio1, que se presenta cuando 
existen varios oferentes de un mismo bien pero un solo demandante. Cuando la oferta 
es inelástica, el precio puede situarse incluso por debajo de los costos, esta situación 
se presenta en el caso de los bienes perecederos por ejemplo. Cuando el o los 
oferentes tienen mayor poder de mercado, es de esperar que el precio se sitúe por 
encima del costo, y más próximo al precio que maximice los ingresos de los oferentes 
(vendedores). 
-Tipos de Precios:  
Precio: es la cantidad total de pago que hay que realizar para la obtención de un 
producto. 
 
Precio de mercado: es aquel que puede tener un producto en el mercado. 
                                                 
1 Situación comercial en que hay un solo comprador para determinado producto o servicio. 
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Precio de venta: es el coste más el beneficio. 
 
Precio de catalogo: precios consignados en catálogos o listas de precios, no se 
contemplan ningún tipo de descuento o rebaja. 
 
Precio de monopolio: es precio establecido por una empresa que goza de una 
situación de monopolio. 
1.3.1.4.3 Plaza 
Instrumento de marketing que relaciona la producción con el consumo. 
Misión: poner a disposición del consumidor el producto en él: 
¾ Lugar 
¾ Cantidad 
¾ Momento que desee. 
 
 Crea utilidades de:  
¾ Tiempo: El almacenaje 
¾ Lugar: El transporte 
¾ Posesión: Compra-Venta 
Actividades empresariales en torno a la distribución:  
• Diseño y selección del canal de distribución  
• Localización y dimensión de los puntos de venta.  
• Logística de la distribución  
• Dirección de las relaciones internas del canal de distribución.  
¿Qué es un canal de distribución? 
“Estudio de Pre factibilidad para la apertura de una Tienda de Paintball en la Ciudad de Managua” 
  
Gerardo Cesar Watson Estrada                             José Antonio Genét Burgalin  
19 
Conjunto de personas u organizaciones que facilitan la circulación del producto 
elaborado desde la producción hasta el consumo. 
Productor --------------->> Intermediarios ------------------>>Consumidor 
Mercados de consumo tenemos : 
 
Canal directo: 
Fabricante --------------------->> Consumidor 
Canal corto: 
Fabricante -------------------->> Detallista ------------------>> Consumidor 
Canal largo: 
Fabricante --------------------->> Mayorista ----------------->> Detallista ------------->> 
Consumidor 
Fabricante --------------------->> Agente --------------------->> Mayorista ------------>> 
Detallista ---->> Consumidor 
Fabricante --------------------->> M. origen ------------------>> M. destino ------------>> 
Detallista ---->> Consumidor 
 
Mercados industriales 
Fabricante --------------------->> Comprador industrial 
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Fabricante --------------------->> Distribuidor industrial --------------------->> Comprador 
industrial 
Fabricante --------------------->> Agente ----------------------------------------->> Comprador 
industrial 
Factores condicionantes de los canales de distribución  
• Características del mercado  
• Características del producto  
• Características de los intermediarios  
 
1.3.1.4.4 Promoción 
La promoción es el elemento de la mezcla de marketing que sirve para informar, 
persuadir, y recordarles al mercado la existencia de un producto y su venta, con la 
esperanza de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o 
destinatario. 
Uno de los principales propósitos de la promoción es difundir información. Permitirles a 
los compradores potenciales enterarse de la existencia del producto, de su 
disponibilidad y de su precio. Otra finalidad de la promoción es la persuasión. La 
competencia tan intensa entre varias industrias, lo mismo que entre empresas de una 
misma industria, impone una enorme presión a los programas promocionales de los 
vendedores. 
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1.3.1.5 Demanda del Producto 
Aquí se determinan  las cantidades del bien que los consumidores están dispuestos a 
adquirir y que justifican la realización de los programas de producción. Se debe 
cuantificar la necesidad real o sicológica de una población de consumidores, con 
disposición de poder adquisitivo suficiente y  con unos gustos definidos para adquirir un 
producto que satisfaga sus necesidades. Debe comprender la evolución de la demanda 
actual del bien, y el análisis de ciertas características y condiciones que sirvan para 
explicar su probable comportamiento a futuro. 
 
1.3.1.6 Oferta del Producto  
Estudia las cantidades que suministran los productores del bien que se va a ofrecer en 
el mercado. Analiza  las condiciones de producción de las empresas productoras más 
importantes. Se referirá a la situación actual y futura, y deberá proporcionar las bases 
para prever las posibilidades del proyecto en las condiciones de competencia 
existentes. 
 
1.3.1.7 Investigación de Mercado  
La investigación de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de cualquier 
aspecto que se desee conocer para, posteriormente interpretarlos y hacer uso de ellos. 
Sirven al comerciante o empresario para realizar una adecuada toma de decisiones y 
para lograr la satisfacción de sus clientes. 
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1.3.1.8 Análisis FODA 
FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta analítica 
que le permitirá trabajar con toda la información que posea sobre su negocio, útil para 
examinar sus  Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.  
Este tipo de análisis representa un esfuerzo para examinar la interacción entre las 
características particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite. El 
análisis FODA tiene múltiples aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de 
la corporación y en diferentes unidades de análisis tales como producto, mercado, 
producto-mercado, línea de productos, corporación, empresa, división, unidad 
estratégica de negocios, etc.). Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado 
del análisis FODA, podrán serle de gran utilidad en el análisis del mercado y en las 
estrategias de mercadeo que diseñe y que califiquen para ser incorporadas en el plan 
de negocios.  
El análisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito de 
su negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al 
compararlo de manera objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y 
amenazas claves del entorno.  
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1.3.2  Estudio Técnico 
El objetivo es diseñar como se producirá aquello que venderás. Si se elige una idea es 
porque se sabe o se puede investigar como se hace un producto, o porque alguna 
actividad gusta de modo especial. En el estudio técnico se define: 
• Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto. 
• Donde obtener los materiales o materia prima. 
• Que máquinas y procesos usar. 
• Que personal es necesario para llevar a cabo este proyecto. 
En este estudio, se describe que proceso se va a usar, y cuanto costara todo esto, que 
se necesita para producir y vender. Estos serán los presupuestos de inversión y de 
gastos. 
1.3.2.1 Localización 
   -Macro localización  
Estudio que tiene por objeto determinar la región o territorio en la que el proyecto 
tendrá influencia con el medio. Describe sus características y establece ventajas y 
desventajas que se pueden comparar en lugares alternativos para la ubicación de la 
planta. 
   -Micro localización 
Estudio que se hace con el propósito de seleccionar la comunidad y el lugar exacto 
para instalar la planta industrial siendo este sitio el que permite cumplir con los 
objetivos  de lograr la más alta rentabilidad o producir al mínimo costo unitario. 
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1.3.3 Estudio organizacional 
1.3.3.1Estructura Organizacional 
 La estructura organizacional se refiere a la manera en que se dividen, agrupan y 
coordinan las actividades de la organización en cuanto a las relaciones entre los 
gerentes y los empleados, entre gerentes y gerentes y entre empleados y empleados. 
Los departamentos de una organización se pueden estructurar, formalmente, en tres 
formas básicas: por función, por producto/mercado o en forma de matriz. 
1.3.3.2 Aspecto Legal 
Es posible constituirse como persona física (propiedad individual), persona natural o 
persona jurídica, como persona moral (propiedad colectiva). En el primer caso, se 
pueden realizar directamente los trámites respectivos ante la dependencia 
gubernamental correspondiente, y en el segundo, se debe recurrir a los servicios de un 
notario público para que formule la escritura constitutiva de la sociedad y lleve a cabo 
las gestiones necesarias para su registro. 
Constitución como persona Física. (Propiedad Individual). 
De los ordenamientos legales del país se puede inferir que cualquier persona física que 
legalmente pueda obligarse a contraer responsabilidades y tener derechos, puede 
libremente establecerse como empresario, es decir, crear su propio negocio. 
La figura legal de persona física corresponde a aquella en que una persona física 
responde de manera personal y directa por los derechos y obligaciones a que dé lugar 
un acto jurídico y mercantil. 
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1.3.4Estudio Financiero 
Aquí se demuestra lo importante: Si la idea es rentable o no, para saberlo se tienen tres 
presupuestos: ventas, inversión y gastos, que salieron de los estudios anteriores como 
son estudio de mercado y estudio técnico. Con esto se decidirá si el proyecto es viable, 
o si se necesita cambios, como por ejemplo, si se debe vender más, comprar maquinas 
más baratas o gastar menos. 
1.3.4.1 Costos y Gastos fijos 
 Costos Fijos: son aquellos cuyo monto total no se modifica de acuerdo con la 
actividad de producción. En otras palabras, se puede decir que los Costos Fijos varían 
con el tiempo más que con la actividad; es decir, se presentarán durante un periodo de 
tiempo aun cuando no haya alguna actividad de producción. 
Gastos fijos: Son aquellos que mes a mes se mantienen constantes en su monto total, 
independiente de las fluctuaciones en el volumen del trabajo realizado. Ejemplo; 
salarios, seguros y depreciación 
1.3.4.2 Capital Social 
El capital social es un pasivo que representa una deuda de la sociedad frente a los 
socios originados por los aportes que éstos realizaron para el desarrollo de las 
actividades económicas contempladas en el objeto social. Esta cifra permanece 
invariable, salvo que se cumplan los procedimientos jurídicos establecidos para 
aumentar esta cifra o disminuirla. 
Sin embargo, en términos jurídicos, capital social es una cifra del pasivo de la sociedad 
que indica una deuda de la sociedad frente a los socios. Desde el punto de vista 
societario el capital debe ser devuelto, algún día por la sociedad a los socios. 
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1.3.4.3 Estado de Resultado 
En contabilidad el Estado de Resultados o Estado de pérdidas y ganancias, es el 
estado que suministra información de las causas que generaron el resultado atribuible 
al período sea bien este un resultado de utilidad o pérdida. Las partidas que lo 
conforman, suelen clasificarse en resultados ordinarios y extraordinarios, de modo de 
informar a los usuarios de Estados Contables la capacidad del ente emisor de generar 
utilidades en forma regular o no. 
1.3.4.4 Flujo de Fondo 
Un flujo de fondos está definido como el excedente de recursos estables, con relación a 
los empleos duraderos, utilizado para financiar una parte de los activos  circulantes. 
Corresponde a los elementos indispensables para que empiece y se mantenga el ciclo 
de explotación de la empresa. 
1.3.4.5 Presupuesto de Caja 
El presupuesto de caja o pronostico de caja, permite que la empresa programe sus 
necesidades de corto plazo, el departamento financiero de la empresa en casi todas las 
ocasiones presta atención a la planeación de excedentes de caja como a la planeación 
de sus déficits, ya que al obtener remanentes estos pueden ser invertidos, pero por el 
contrario si hay faltante planear la forma de buscar financiamiento a corto plazo. 
1.3.4.6 Indicadores Financieros 
Las razones o indicadores financieros constituyen la forma más común de análisis 
financiero. Consisten en determinar las diferentes relaciones de dependencia que 
existen al comparar geométricamente las cifras de dos o más conceptos que integran el 
contenido de los estados financieros de una empresa determinada. 
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1.3.4.7 VAN 
Por Valor Actual Neto de una inversión se entiende la suma de los valores actualizados 
de todos los flujos netos de caja esperados del proyecto, deducido el valor de la 
inversión inicial. 
Si un proyecto de inversión tiene un VAN positivo, el proyecto es rentable. Entre dos o 
más proyectos, el más rentable es el que tenga un VAN más alto. Un VAN nulo 
significa que la rentabilidad del proyecto es la misma que colocar los fondos en él 
invertidos en el mercado con un interés equivalente a la tasa de descuento utilizada. La 
única dificultad para hallar el VAN consiste en fijar el valor para la tasa de interés, 
existiendo diferentes alternativa. 
La principal ventaja de este método es que al homogeneizar los flujos netos de Caja a 
un mismo momento de tiempo (t=0), reduce a una unidad de medida común cantidades 
de dinero generadas (o aportadas) en momentos de tiempo diferentes 
Dado que el V.A.N. depende muy directamente de la tasa de actualización, el punto 
débil de este método es la tasa utilizada para descontar el dinero (siempre discutible). 
Sin embargo, a efectos de “homogeneización”, la tasa de interés elegida hará su 
función indistintamente de cual haya sido el criterio para fijarla. 
El V.A.N. también puede expresarse como un índice de rentabilidad, llamado Valor neto 
actual relativo, expresado bajo la siguiente fórmula: 
V.A.N. de la inversión/Inversión; O bien en forma de tasa (%): 
V.A.N. de la inversión x100/Inversión 
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1.3.4.8 TIR 
La T.I.R. es un indicador de rentabilidad relativa del proyecto, por lo cual cuando se 
hace una comparación de tasas de rentabilidad interna de dos proyectos no tiene en 
cuenta la posible diferencia en las dimensiones de los mismos. Una gran inversión con 
una T.I.R. baja puede tener un V.A.N. superior a un proyecto con una inversión 
pequeña con una T.I.R. elevada. 
Se denomina Tasa Interna de Rentabilidad (T.I.R.) a la tasa de descuento que hace 
que el Valor Actual Neto (V.A.N.) de una inversión sea igual a cero. (V.A.N. =0).  
Este método considera que una inversión es aconsejable si la T.I.R. resultante es igual 
o superior a la tasa exigida por el inversor, y entre varias alternativas, la más 
conveniente será aquella que ofrezca una T.I.R. mayor.  
1.3.4.9 Relación Costo-Beneficio 
Es una herramienta de decisión para evaluar proyectos potenciales y políticas. Se usa 
para comparar los costos y beneficios de los proyectos y políticas. Los proyectos deben 
tener beneficios netos positivos para ser aprobados. 
El análisis del Costo-Beneficio es el paso final en un proceso emprendido para evaluar 
inversiones y actividades específicas de un sitio. 
1.3.4.10 Punto de Equilibrio 
El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el momento 
en el cual las ventas cubrirán exactamente los costos, expresándose en valores, 
porcentaje y/o unidades, además muestra la magnitud de las utilidades o perdidas de la 
empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este punto, de tal forma que 
este viene e ser un punto de referencia a partir del cual un incremento en los 
volúmenes de venta generará utilidades, pero también un decremento ocasionará 
perdidas, por tal razón se deberán analizar algunos aspectos importantes como son los 
costos fijos, costos variables y las ventas generadas. 
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1.3.4.11 PRI 
Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los 
flujos netos de efectivo de una inversión recuperen su costo o inversión inicial. 
El periodo de recuperación de la inversión - PRI - es uno de los métodos que en el 
corto plazo puede tener el favoritismo de algunas personas a la hora de evaluar sus 
proyectos de inversión.  Por su facilidad de cálculo y aplicación, el Periodo de 
Recuperación de la Inversión es considerado un indicador que mide tanto la liquidez del 
proyecto como también el riesgo relativo pues permite anticipar los eventos en el corto 
plazo. 
Es importante anotar que este indicador es un instrumento financiero que al igual que el 
Valor Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno, permite optimizar el proceso de toma 
de decisiones. 
2.  Paintball 
  
2.1 Generalidades del Paintball 
En 1971 Daisy Manufacturing  patentó y manufacturó la primera Marcadora de Paintball 
Llamada NEL-SPOT 007. La verdadera intención de esta marcadora fue marcar 
arboles que se tenían que talar, y ganado que iba al matadero.  
El Paintball nace en 1981 en Estados Unidos, más concretamente en New Hampshire. 
Donde había unos ganaderos que utilizaban unas marcadoras de aire comprimido que 
disparaban bolas de pintura para marcar árboles y ganado. Como podéis suponer, la 
imaginación hizo el resto y lo que en principio era un trabajo rutinario de campo pronto 
se convirtió en un divertido juego llamado PAINTBALL (bolas de pintura). Durante estos 
años, el Paintball ha ido creciendo de forma espectacular por todo el mundo, creándose 
organizaciones, infinidad de campos, equipamiento específico e incluso ligas y 
campeonatos que lo han convertido al Paintball en un serio aspirante a deporte 
olímpico. 
“Estudio de Pre factibilidad para la apertura de una Tienda de Paintball en la Ciudad de Managua” 
  
Gerardo Cesar Watson Estrada                             José Antonio Genét Burgalin  
30 
El Paintball es un juego de equipo que combina ejercicio físico y estrategia, un deporte 
apasionante y sobre todo divertido. Básicamente el juego consiste en que dos equipos 
deben alcanzar un objetivo determinado. Para conseguirlo tendrán que eliminar a los 
oponentes marcándolos con bolas de pintura utilizando unas "marcadoras" de aire 
comprimido (de ahí el nombre de marcadoras). Las bolas de pintura están hechas de 
gelatina, similar a la de los medicamentos y al igual que la pintura, son biodegradables 
y solubles al agua. Dentro del Paintball, existen muchas modalidades de juegos, 
algunos como "la conquista de la torre", "banderas cruzadas", "bandera central" y 
muchos otros que te invitamos a descubrir con nosotros. 
2.2 Paintball en Nicaragua  
En Nicaragua el único lugar de Paintball que existe es Paintball ‘La jungla’ que  está 
sobre la Carretera a Masaya, segunda entrada a Las Colinas, 1 cuadra arriba, 50 
metros al lago, sobre el camino de tierra. Este campo es administrado por Giovanni 
Jarquin, Isaías y José Abrahán Montealegre, el cual también es miembro de la banda 
de rock Malos Hábitos. 
El local facilita todo el equipo necesario, como pistolas, gas, municiones y casco de 
protección, aunque puedes llevar tu propio equipo. La compra mínima es de 100 
municiones por 100 Córdobas, las cuales te duran según qué tan bien las uses. 
 
Tienes derecho al relleno de CO2, que es lo que impulsa el proyectil, pero si te lo 
acabas durante un juego estás fuera, al igual que se te manchan con un proyectil 
también estarás fuera. Un consejo sano es usar ropa gruesa ya que los pelotazos de 
pintura dejan moretones. 
    2.2.1 Demanda del Paintball 
Actualmente el Paintball en Nicaragua es muy demandado pero lo que pasa es que 
apenas hay un lugar que brinde este servicio entonces y a veces como es solamente 
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ese lugar llega un momento que está lleno y no hay suficientes accesorios para 
practicarlo. 
    2.2.2 Oferta del Paintball 
A como se mencionó anteriormente, no hay mucho que ofrecer en este deporte porque 
no hay múltiples lugares de opción ya que solo existe un lugar llamado “La Jungla”. 
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HIPOTESIS 
 
La apertura de una tienda de deportes extremos específicamente el deporte del 
Paintball es factible debido a que hay una amplia demanda  en este deporte y no hay 
ningún local que provea los equipos necesarios para la práctica del mismo.  
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DISEÑO METODOLOGICO 
TIPO DE INVESTIGACION Y ESTUDIO 
El presente estudio investigativo es de carácter Cuantitativo y a la vez de carácter 
Correlacional. Es de carácter Cuantitativo ya que persigue detallar sucesos complejos 
en su medio natural, con información preferentemente cuantitativa.  
Es de tipo Correlacional ya que persigue medir el grado de relación entre dos o más 
variables o conceptos, con el fin de observar como este grupo de variables y su 
interrelación pueden afectar el problema en cuestión. 
ACORDE AL PERIODO Y SECUENCIA DE LOS ACONTECIMIENTOS. 
Este punto de nuestro estudio es de carácter transversal, ya que se conllevara al 
desarrollo de la investigación en un tiempo determinado hasta llegar al punto de Pre-
factibilidad, para llegar a la etapa de la implementación.  
TIPO DE ESTUDIO 
Es de carácter Explicativo ya que se trata de analizar las variables pertinentes que 
proporcionen la información necesaria para la comprobación de la hipótesis del estudio. 
UNIVERSO Y/O POBLACION  
Población: Son todas las personas que están interesadas en deportes extremos. 
(Niños, Jóvenes, Adultos de ambos sexos). En el Distrito V hay 313,488 habitantes de 
los cuales 154,863 son hombres y 158,625 son  mujeres. Hay una densidad 
poblacional de 3,795  Habitantes  por  Kilómetro Cuadrado. Este Distrito ha mostrado 
un importante crecimiento urbano donde han surgido en los últimos años nuevas 
urbanizaciones de tipo suntuario (perteneciente o relativo al lujo) dirigido a las clases 
sociales de mayores ingresos económicos.  
 
“Estudio de Pre factibilidad para la apertura de una Tienda de Paintball en la Ciudad de Managua” 
  
Gerardo Cesar Watson Estrada                             José Antonio Genét Burgalin  
36 
Se selecciono el Distrito V porque es el distrito que presenta mayor cantidad de 
habitantes y a su vez se encuentran el mayor número de residenciales a nivel de 
municipio. Esto puede ser un factor influyente en el poder adquisitivo de los habitantes 
que viven en él, lo cual influye a su vez, de manera positiva, en el nivel de demanda del 
proyecto. 
Es el distrito con mayor concentración de actividades comerciales por lo cual prevé 
buenas condiciones en lo que respecta a vías de acceso y afluencia de clientes 
Dentro de las alternativas consideradas, es el distrito que presenta mayor cantidad de 
habitantes, lo cual puede significar una mayor cantidad de demanda 
También se seleccionó este distrito porque la personas encuestadas miran este lugar 
más céntrico para comprar. 
Las encuestas suministradas fueron aleatorias es decir que los encuestados son 
personas que viven en los diferentes distritos  de la ciudad de Managua, pero nos 
concentramos un poco más en el distrito V  porque esa va hacer la posición geográfica 
de la tienda. 
Muestra: Son todas las personas que están interesadas en si en el deporte del 
Paintball.  
   n= Z²*(p) (q)          
e²              
n= (1.96)²*(0.5) (0.5)= 384 encuestas a realizar. 
 (0.05)²                                                                                                             
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Tipo de Muestreo: Es una muestra probabilística ya que es el procedimiento de 
muestreo en la cual cada elemento de la población tiene una oportunidad probabilística 
fija de ser seleccionado, para la muestra por medio de técnicas de muestreo aleatorio 
simple. 
Características de la población a estudiar: 
¾ Personas con edad comprendida entre los 13 y 30 años. 
¾ Nivel Socioeconómico: clase media, media-alta  y alta. 
¾ Personas pudientes con recursos para poder adquirir los diferentes accesorios 
debido a los costos de estos. 
 
TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION. 
En todas las etapas del estudio se utilizaron como herramientas de  apoyo para 
recolección de información documental, encuestas. 
¾ Encuestas: Se utilizaron encuestas para determinar el grado de 
aceptación y observar  la viabilidad del proyecto. 
Las encuestas fueron auto administradas ya que se les proporcionó dicha encuesta a 
los diferentes jóvenes, con preguntas cerradas. Nosotros nos encargamos de elaborar, 
y distribuir la encuesta. Una vez  obtenida dicha información se continúo al proceso de 
tabular y procesar la información recolectada con el programa SPSS. 
Se utilizaron fuentes tanto primarias como secundarias, entre las fuentes primarias 
tenemos el consumidor que es la fuente, la técnica que es la encuesta y el instrumento 
que es el cuestionario. 
Por otra parte las fuentes secundarias fueron obtenidas del Instituto Nacional De 
Estadísticas y Censos (INEC) que se obtuvieron géneros y edades y clases sociales. 
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RESULTADOS 
 
PLAN OPERATIVO DEL PROYECTO 
 
Misión: 
"Ser líderes del mercado Capitalino en la distribución de accesorios para el deporte del 
Paintball" 
En función de la visión de nuestro proyecto, se tiene como propósito ser líderes en el 
mercado nacional para la distribución de accesorios en la práctica del deporte del 
Paintball. 
Una importante ventaja competitiva es la calidad, la cual estará presente en toda 
relación de la organización con los clientes, empleados y proveedores, para lograr 
diferenciarnos del resto de negocios que puedan distribuir accesorios para la práctica 
del deporte del Paintball. 
El  negocio servirá a los clientes de manera única, generará un ámbito singular para 
sus empleados y mantendrá una reputación de calidad y responsabilidad con  la 
sociedad. 
Se pretende llegar a aquellas personas que buscan esparcimiento, conocimiento, 
diversión; un grupo selecto de personas que valoran la calidad del servicio brindado. 
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Visión: 
Expandir la  empresa al mercado nacional utilizando tecnología de punta para ofertar 
siempre nuevos, novedosos y variados productos, que hagan que nuestros clientes 
siempre estén satisfechos con los servicios brindados. 
Se busca que la gente cuando piense en Extreme Paintball lo asocie con la mejor 
alternativa para encontrar productos novedosos en el ramo de deportes extremos así 
como lo es el Paintball, en donde también se sienta cómodo y a gusto durante su 
estadía en el establecimiento comercial. 
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Valores: 
Para el  logro de la  visión, en relación con la misión, hay valores que definen el actuar:  
¾ Perfeccionamiento. 
¾ Cortesía. 
¾ Humildad. 
¾ Gratitud. 
¾ Profesionalismo 
¾ Respeto. 
¾ Ética. 
¾ Cooperación. 
¾ Compromiso. 
¾ Creatividad. 
¾ Compañerismo. 
¾ Honestidad. 
¾ Entusiasmo. 
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OBJETIVOS A PLAZOS 
 
a. Corto Plazo 
 
¾ Establecernos como una empresa de prestigio dentro de nuestro 
mercado. 
 
¾ Generar una clientela leal mediante un producto de calidad. 
 
¾ Contar con canales de distribución que nos permita llevar nuestros 
productos a toda la ciudad de Managua. 
 
b. Mediano Plazo 
 
¾ Implementar en nuestros productos diferentes estilos de accesorios para 
satisfacer a los diferentes segmentos de mercados contemplados en 
nuestra población  meta. 
 
¾ Expandir nuestro local en varios puntos de la Capital 
 
¾ Operar con rentabilidad lo cual posibilitara una recuperación importante 
de la inversión inicial. 
 
¾ Crear canales de distribución donde intermediarios deportivos de 
prestigios comercialicen nuestros productos 
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c. Largo Plazo 
 
¾ Expandirnos en todo el territorio Nacional 
 
¾ Mantener la calidad de nuestros productos 
 
¾ Seguir operando con rentabilidad a fin de garantizar la recuperación total 
de la inversión inicial. 
 
¾ Crear canales de distribución donde intermediarios deportivos de 
prestigios comercialicen nuestros productos 
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Ventajas: 
¾ Nuestros clientes obtendrán productos de la mejor calidad. 
 
¾ Contribuir a la práctica de del deporte de Paintball de manera más 
profunda. 
 
 
 
Distingo: 
¾ Brindar el mejor Servicio de forma que los clientes se sientan satisfechos 
al momento de visitar Extreme Paintball. 
 
¾ Realizar evaluaciones periódicas a los clientes a fin de medir el grado de 
satisfacción.  
 
¾ Establecer una relación con nuestros clientes, proporcionando en el 
empaque de los productos  un número telefónico donde puedan realizar 
reclamos, sugerencias y quejas. 
 
¾ Suplir la tienda con los últimos accesorios del Paintball, para que nuestros 
clientes se sientan motivados a comprar con más frecuencia. 
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ESTUDIO DE MERCADO 
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1. ESTUDIO DE MERCADO 
 
a. Objetivos del estudio de mercado 
El objetivo principal del estudio de mercado fue obtener una visión de la aceptación la 
apertura de la Tienda de Paintball. 
Como objetivos del estudio establecimos:  
- Determinar si el mercado meta había escuchado o tenía noción acerca del 
deporte del Paintball. 
- Determinar preferencias en cuanto a lugar de adquisición. 
- Determinar la opinión que tendría el público con respecto a la apertura de dicha 
Tienda. 
- Determinar la frecuencia con que las personas encuestadas visitarían el local. 
- Determinar que nombre le gustaría más a  los clientes para la tienda. 
- Determinar a través de que medíos publicitarios les gustaría recibir información a 
los clientes sobre el servicio. 
- Determinar los días de apertura  de la tienda. 
b. Fuentes de Información, Técnicas e Instrumentos 
Primarios:  
Fuente: Consumidor 
Técnica: Encuesta 
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Instrumento: Cuestionario 
¾ Frecuencia en visita a la tienda. 
¾ Preferencia de lugar de compra.  
¾ Opinión acerca de la apertura de dicha tienda 
Secundarios: 
¾ Género y Edades (INEC) 
¾ Clases sociales (INEC) 
 
c. Resultados del estudio de mercado 
     El resultado de nuestro estudio de mercado nos dio a conocer los siguientes puntos 
de relevancia: 
¾ El 85.05% de las personas encuestadas tienen conocimiento de lo que consiste 
el deporte del Paintball. 
¾ El 49.1 % de las personas encuestadas considero el proyecto como Interesante. 
¾ El 60.85% de los encuestados  prefirió la ubicación de la tienda en Altamira, 
Managua. 
¾ El 58.8% de los hombres practicaría el deporte con bastante frecuencia, 
mientras que en las mujeres  un 62% lo haría  muy pocas veces. 
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2. PROMOCION DE PRODUCTOS 
 
a. Garantía 
     Nuestros productos contarán con una garantía de 3 meses para el caso de las 
pistolas, que será válida únicamente por defectos de manufactura. 
 
b. Servicios Post-Ventas 
Contaremos con una línea telefónica que atenderá llamadas correspondientes a 
reclamos, información adicional respecto a la tienda,  sugerencias y quejas. 
 
c. Slogan 
Feel the need, Feel the speed... It’s all about Paintball 
 
d. Logo 
Ver anexo # 6 
e. Promociones de venta 
     Durante el lanzamiento del producto se llevarán a cabo las siguientes promociones 
de venta: 
• Por un lapso de 15 días el producto tendrá un 15 % de descuento. 
Las primeras 200 pistolas vendidas vendrán incluidas con un bolso. 
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3. PLAN DE INTRODUCCION AL MERCADO 
 
a. Lanzamiento 
    Para dar a conocer este nuevo establecimiento comercial utilizaremos una estrategia 
de lanzamiento que consistirá en una fuerte campaña publicitaria enfocada en: 
 
• Mopins por las calles: Estas estarán ubicadas en puntos estratégicos de la 
ciudad de Managua. (Frente a galería santo domingo, carretera sub-urbana, 
carretera a Masaya y todo el Distrito V). 
 
• Pósters: Estos se ubicaran en los lugares más concurridos por los jóvenes en la 
ciudad. La meca del football, los diferentes centros comerciales de la ciudad de 
Managua al igual que las diferentes Universidades de la Capital. 
 
• Mantas: Ubicadas en Carretera a Masaya y Avenidas Universitarias.  
Nuestro producto va dirigido a personas con capacidad pudiente es decir clase media, 
media-alta y alta ya que los costos de los accesorios no son accesibles a todas las 
personas debido a su precio. 
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4.  FACTORES CRITICOS DE EXITO 
 
¾ Accesorios fabricados de alta calidad y duración. 
 
¾ No tenemos competencia directa. 
 
¾ El deporte del Paintball está tomando bastante auge en nuestro País.  
¾ Más adelante que la tienda se vaya desarrollando poco a poco , se  
implementara  un servicio de Paintball móvil, esto consistirá en brindar el servicio 
de alquiler de pistolas  y venta de municiones para que nuestros clientes 
interactúen entre si; ejemplo de esto sería cuando en los colegios se realicen 
kermeses, o en los distintos departamentos, es por eso se hizo la compra del 
microbús que está  reflejado en la parte financiera del proyecto, por eso no hay 
necesidad que hayan tantos campos de Paintball por que se pueden crear 
fácilmente en pequeños espacios. 
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5. ANALISIS FODA. 
 
a. Fortalezas: 
¾ Capacidad de diferenciación con respecto a otros locales que provean este tipo 
de accesorios 
¾ Buena ubicación geográfica. 
¾ Imagen corporativa. 
¾ Calidad. 
¾ Diseño e imagen de la Tienda. 
¾ Personal capacitado que conozca de los accesorios a vender. 
  
b. Oportunidades: 
¾ Escasos locales de la misma etnia: En Managua no hay ningún lugar que 
ofrezca el mismo servicio que Extreme Paintball. También generar una oferta 
diferenciada con respecto a otros locales parecidos. 
¾ Tendencia en los consumidores a experimentar cosas nuevas, actividades, 
lugares, etc.; diferentes o no convencionales.  También es una tendencia que se 
viene registrando en los últimos años. El público busca, cada vez mas, espacios 
que sean únicos; debido a la necesidad de sentirse diferentes al resto. 
¾ Posibilidad de expansión: Puede darse la apertura de locales de las mismas 
características, en otros lugares, que sean apropiados para el negocio. 
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c. Debilidades: 
¾ Ser nuevos en el  mercado de los deportes extremos. 
¾ Inexperiencia en el manejo de centros de deportes extremos: Razón por la cual 
puede que no se manejen ciertas variables; como negociación con los 
proveedores, de la manera más eficiente. 
. 
d. Amenazas: 
¾ Ingreso de nuevos competidores: En el mercado de este tipo de centros de 
ventas de accesorios para deportes extremos va aumentando poco a poco y es 
posible que hayan tiendas similares o parecidas a la de Extreme Paintball 
¾ Altas barreras de entrada: Los costos para la instalación de este tipo de lugares, 
son muy altos.  
¾ Consumidores poco fieles: Por la gran variedad de oferta de tiendas que se 
inclinan a distintos deportes extremos, sumada al gusto de los consumidores de 
probar cosas nuevas, hace más difícil mantener el interés de los consumidores. 
¾ Productos sustitutos 
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6. GRAFICOS MAS IMPORTANTES  DEL ESTUDIO DE MERCADO 
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Gráfico # 1 
¿Visitaría frecuentemente la tienda si se ofrecieran promociones especiales? 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lo que se puede apreciar en el gráfico es que las personas tanto mujeres como 
hombres visitarían el lugar con más frecuencia si se dieran promociones seguidas en la 
Tienda. El 82.5% de los hombres dijeron que si visitarían la tienda si hay promociones y  
las mujeres obtuvieron el 83.3%. 
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Gráfico # 2 
¿Qué opinión tendría usted acerca de la apertura de una tienda de Paintball? 
 
 
El 81 % de las mujeres encuestadas tienen una opinión positiva respecto a la apertura 
de la tienda, considerándolo como muy interesante o interesante. 
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Gráfico # 3 
¿Qué opinión tendría usted acerca de la apertura de una tienda de Paintball? 
 
 
La opinión de los hombres con respecto a que les parecía la visión de crear  una tienda 
de Paintball en la Ciudad de Managua fue catalogada como interesante siendo esta 
representada con  un 52.5%. 
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Gráfico # 4 
¿Le gustaría a usted que aparte de ofrecerles productos de deportes 
extremos, tener acceso a un campo de Paintball para interactuar dicho 
deporte? 
__ 
Tanto hombres como mujeres dijeron que si les gustaría que se ofrecieran otros 
productos aparte de la venta de accesorios para la práctica del deporte de Paintball 
siendo este el tener acceso a un campo de Paintball para practicar dicho deporte. Los 
porcentajes están representados por un 96.9% para los hombres y un 93.7% para las 
mujeres. 
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Gráfico # 5 
¿Qué nombre prefiere para el nuevo Centro de entretenimiento? 
__ 
Aquí se observa el porcentaje que se obtuvo para la obtención del nombre de la Tienda 
de Paintball, obteniendo mayor porcentaje “Extreme Paintball”  representado con el 
61.2% por los hombres y el 56.3% por las mujeres. 
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Porcentaje 
60.0% 
40.0% 
20.0% 
0.0% 
21.8%21.8%
56.3%
19.4%19.4%
61.2%
Femenino 
Masculino 
 
Sexo 
“Estudio de Pre factibilidad para la apertura de una Tienda de Paintball en la Ciudad de Managua” 
  
Gerardo Cesar Watson Estrada                             José Antonio Genét Burgalin  
59 
Gráfico # 6 
¿En qué lugar preferiría que estuviera ubicada la tienda? 
 
Tanto hombres como mujeres tuvieron preferencia con Altamira, debido a que es más 
céntrico y es una zona donde hay más afluencia con el comercio. Los hombres 
representan el 61.9% y las mujeres representan el 59.8%.  
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Gráfico # 7 
¿Ha escuchado usted acerca del deporte del Paintball? 
 
El 86.2% de los hombres y el 83.9% de las mujeres tienen un conocimiento o por lo 
menos la noción acerca de que consiste el deporte del Paintball. 
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Gráfico # 8 
¿Ha escuchado usted acerca del deporte del Paintball? 
 
 
El 85.03% de las personas encuestadas respondieron que si han escuchado o tienen 
algún conocimiento acerca del deporte del Paintball mientras que el 14.97%  restante 
dijo que no. 
 
 
 
si
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Deporte
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Gráfico # 9 
¿Qué días preferiria la disponibilidad de la tienda? 
 
Tanto hombres como mujeres prefieren que la tienda tenga una disponibilidad de 
operación entre los días de Lunes a Domingo siendo representado un 44.9%. 
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Gráfico # 10 
¿Qué opinión tendría usted acerca de la apertura de una tienda de 
Paintball? 
 
El 48.95% opina que la apertura de una tienda de Paintball en Managua es Interesante, 
seguido por un 35.14% con Muy Interesante, luego Poco Interesante con un 14.41% y 
finalmente un 1.50%  les pareció nada interesante. 
 
 
Muy interesante
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Nada interesante 
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ESTUDIO TECNICO 
1. Localización del Proyecto. 
Esta parte del estudio técnico tiene como propósito encontrar y seleccionar la ubicación 
más ventajosa para situar el proyecto cubriendo las exigencias o requerimientos del 
proyecto en todas sus facetas (accesibilidad, servicios básicos, etc.), y que le permita 
minimizar los costos de inversión y, los costos y gastos durante el periodo productivo 
del proyecto. 
a. Macro localización: 
Entre las alternativas que se tomaron en cuenta para decidir la ubicación geográfica 
que tendrá el proyecto, se consideraron los distritos III y V del municipio de Managua. 
Se consideraron exclusivamente estas alternativas porque es en estos distritos donde 
existen mayor afluencia de actividades comerciales y mejores condiciones en general 
para las características que debe de tener la estancia geográfica del proyecto. Estas 
alternativas se pueden observar en la siguiente imagen: 
 
                                                                                                                    Fuente: Alcaldía de Managua 
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Cada una de las alternativas consideradas, presentan las siguientes ventajas y 
desventajas: 
 Distrito III, ventajas: 
¾ Es el segundo distrito a nivel municipal con la menor cantidad de canchas 
deportivas y parques, lo cual favorece la demanda del proyecto al tener 
una menor cantidad de alternativas de diversión sustitutas. 
¾ Es un distrito de gran relevancia para la alcaldía, puesto que durante el 
año 2007 fue el municipio que recibió mayor cantidad de recursos 
destinados a proyectos sociales y embellecimiento de la ciudad. 
¾ Concentra a nivel municipal el mayor número de universidades, tanto 
públicas como privadas, lo cual puede ser provechoso para la demanda 
del proyecto puesto que este tipo de lugares concentran la mayor 
cantidad de personas entre el rango de edades contempladas para la 
demanda en el estudio de mercado. 
 
 Distrito III, desventajas: 
¾ Según estudios de la alcaldía de Managua, este es el distrito que presenta 
la mayor cantidad de problemas geomorfológicos2, lo cual puede 
perjudicar la localidad del proyecto. 
¾ De acuerdo a datos de la alcaldía de Managua, es el municipio que 
presenta mayores problemas de tenencia de tierra, lo cual dificultaría la 
adquisición de un local para la construcción del proyecto. 
 
 
 
 
                                                 
2 Se refiere al relieve de la tierra el cual es el resultado de un balance dinámico que evoluciona en el tiempo 
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 Distrito V, ventajas: 
¾ Dentro de las alternativas consideradas, es el distrito que presenta mayor 
cantidad de habitantes, lo cual puede significar una mayor cantidad de 
demanda.  
¾ En la encuesta que se elaboró, las dos alternativas consideradas por los 
encuestados acerca de la ubicación del proyecto se encontraban entre los 
barrios y residenciales de este distrito.  
¾ En este distrito es donde se encuentran el mayor número de residenciales 
a nivel de municipio. Esto puede ser un factor influyente en el poder 
adquisitivo de los habitantes que viven en él, lo cual influye a su vez, de 
manera positiva, en el nivel de demanda del proyecto. 
¾ Es el distrito con mayor concentración de actividades comerciales por lo 
cual prevé buenas condiciones en lo que respecta a vías de acceso y 
afluencia de clientes. 
 
 Distrito V, desventajas: 
¾ Es el distrito que presenta mayor cantidad de parques y canchas 
deportivas, por lo que podría influir de manera negativa  en la demanda 
del proyecto. 
¾ Debido a la característica  de ser un distrito en expansión y crecimiento, 
además de su atractivo comercial, puede atraer a futuras competencias a 
establecerse en sus alrededores, lo que vendría a perjudicar la demanda 
del proyecto.  
¾ Por ser un distrito en expansión y de creciente relevancia, el costo 
económico de los terrenos ubicados en él pueden ser muy altos, lo que 
aumentaría la inversión inicial necesaria para el desarrollo del proyecto. 
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b. Micro localización: 
Después de haber considerado diferentes alternativas para la ubicación geográfica del 
proyecto, se concluyó, de acuerdo a las ventajas y desventajas que presentan cada 
una de ellas, que la alternativa que brinda las mejores condiciones para la ubicación del 
proyecto es el distrito V.  
Este distrito presenta las siguientes características3: 
 
  Población 
Extensión en 
KM2 
Viviendas 
Calles 
Revestidas 
Calles 
sin 
Revestir 
Puentes 
Vehiculares
Ocupadas
No 
ocupadas
Distrito V 207,387 82.61 44994 39707 278 KM 35 KM 39 
 
 
Puentes 
Peatonales 
Tuberías de 
Drenaje Pluvial 
Pozos de 
Visita 
Tragantes
Canchas 
Deportivas 
Parques 
Distrito V 32 Unid 51 KM 746 Unid.
1388 
Unid. 
27 Unid. 23 Unid. 
 
En lo que respecta a las inversiones de la alcaldía en el distrito, para el año 2006 la 
alcaldía de Managua invirtió 44.4 millones de córdobas en obras mayores y 10.4 
millones de córdobas en obras menores. Además de ésto se tomó muy en 
consideración que de acuerdo con los datos contabilizados de la encuesta, el lugar de 
                                                 
3 Managua y sus municipios. Pág. 23 
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preferencia para la ubicación geográfica del proyecto según las personas que fueron 
encuestadas, es Altamira, del Registro Mercantil 75 varas hacia la Vicky, Sonia’s Plaza 
modulo 5, el cual está ubicado en este distrito. Este se puede visualizar en la siguiente 
imagen (punto amarillo): 
 
                                                                                                                                  Fuente: 
Alcaldía de Managua 
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2. Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto. 
Aspectos Oferta y Demanda para el tamaño del proyecto: 
Habiendo realizado la macro localización y la micro localización del proyecto 
procedemos a realizar, de acuerdo a las proyecciones consideradas en el estudio de 
mercado, el cálculo más preciso del nivel de la demanda esperada del proyecto, y la 
cantidad de equipos necesarios para cumplir con la oferta proyectada. 
a. Proyección de la Demanda del Proyecto: 
¾ Para las consideraciones acerca de la proyección de la demanda, se considera 
que principalmente la población mayor de 13 años son los clientes potenciales 
del proyecto; por lo cual se consideran los siguientes datos y se realizan los 
siguientes supuestos:  
 
¾ Datos 4: 
 La población de Nicaragua crece a una tasa promedio de 1.7%. 
 El municipio de Managua tiene una población total de 937,489 habitantes. 
 El 20% de la población total del municipio corresponde al distrito 3 y el 
22.12% al distrito 5. 
 La tasa de crecimiento de la población para el municipio de Managua es 
de 0.37%. 
¾ Supuestos: 
 La población del municipio de Managua crecerá a la misma tasa promedio 
con la que ha crecido es estos últimos años. 
 La distribución de la población por distrito del municipio de Managua se 
mantendrá con la misma tendencia. 
 La población de cada distrito crecerá en promedio a la misma tasa con la 
que crece la población del municipio. 
                                                 
4 Managua y sus municipios. Alcaldía de Managua 
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 La demanda potencial (en adelante DP13 +) del proyecto será la población  
mayor de 13 años y menor de 30,  que resida en las áreas geográficas 
circundantes a la ubicación del proyecto. 
 
 
b. Proyección de la Oferta del Proyecto: 
Para la proyección de la oferta, se consideró un margen del 90%  del valor de la 
demanda estimada. Es decir que se estima que se vendan al menos todos los 
productos o en su totalidad. 
Dado que la oferta del proyecto ya se definió, se realizan las siguientes 
consideraciones para determinar la cantidad de accesorios que se deben de tener 
dentro de la tienda: 
 La Tienda de Paintball en el estudio de mercado fue preferida por los 
encuestados para que brindara sus servicios de Lunes a Domingo, pero 
para minimizar costos y aumentar la rentabilidad de esta,  la tienda 
operará de Martes a Domingos de 8 Am a 5 Pm 
 
 En total, cada semana se ofrecerán 54 horas de servicio en dicha Tienda. 
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3.  Características principales de Extreme Paintball 
¾ La Ambientación 
La decoración de la tienda Extreme Paintball es un factor muy importante. El estilo será 
moderno y juvenil. 
La tienda tendrá un escenario dotado con un sistema de sonido de que se utilizará para 
ambientar el local con música moderna y variada para que los clientes se sientan en 
ambiente mientras visitan la tienda. 
Los diferentes accesorios estarán ubicados de forma  que las personas tengan una 
buena percepción de ellos. 
¾  La Música 
La música será un factor importante ya que es la que hará que nuestros clientes se 
sientan en ambiente y hará que su visita a la tienda sea más placentera. 
El tipo de música que se reproducirá en la tienda, será música moderna y actualizada, 
así como variada para los diferentes gustos de los clientes. 
¾ El Staff 
 El personal es un elemento clave para nuestro emprendimiento.  
El personal contratado será joven, con un nivel  sociocultural elevado y dará en general 
un alto grado de calidad de atención al cliente. Deberán contar con experiencia previa y 
tener una actitud cordial, educada, atenta, tener buena predisposición y buen trato 
hacia el cliente. 
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4. Marco legal 
 
     Para dicha constitución deberemos hacer los siguientes pasos: 
1. Estructurar ante un notario público el Acta de Constitución de la empresa donde 
se estipularán los estatutos de la misma. 
 
2. Comprar libros: Mayor, Acciones, Actas. 
  
3. Inscribir la Constitución y presentar los Libros en el Registro Mercantil. Aquí se 
nos proporcionará el número RUC, dicho numero RUC es el numero del 
propietario del establecimiento. 
 
4. Se deberá presentar en la Alcaldía de Managua la cédula RUC para obtener la 
Constancia de Matrícula. 
 
5. Solicitar en la Dirección General de Ingresos (DGI) la Constancia de 
Responsable Recaudador de Impuestos Indirectos. 
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 ESTUDIO ORGANIZACIONAL 
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL 
 
1. Objetivos del área de organización 
 Elaborar y establecer una apropiada distribución y asignación, tanto en 
responsabilidades como en actividades, de modo tal que se facilite el trabajo en equipo 
y el cumplimiento de los objetivos de las áreas restantes de la empresa. 
2. Forma de la Empresa 
Extreme Paintball se encontrará constituido como una Sociedad Privada Limitada, ya 
que será conformada por el grupo de empresarios únicamente, realizando cada uno de 
estos un aporte monetario para el desarrollo de la tienda. 
3. Estructura Organizativa 
Cargo Cantidad 
Gerente general 1 
Ejecutivo de Ventas 1 
Chofer 1 
Estos serán los únicos trabajadores con los que contará la tienda para su funcionalidad. 
Cabe señalar que cada uno de ellos tiene sus funciones específicas en esta tienda las 
cuales son mencionadas más adelante.  
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4. Organigrama 
 
 
 
  
1. 
Gerente General 
Ejecutivo De 
 Ventas 
Conductor 
Gerente General  
Ejecutivo de Ventas 
Conductor 
José Antonio Genét 
Gerardo César Watson 
Jorge Maltez 
Puesto o Función Responsable 
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5. Funciones Especificas por Puesto 
2. a. Dirección General 
a. Gerente General 
Está encargado de la administración de la Tienda, el control y el desarrollo de la 
misma.  
En búsqueda de un alto y satisfactorio desempeño, la dirección vela  para que los 
objetivos y actividades que se llevan a cabo, se cumplan y realicen de la mejor manera 
posible. 
     Funciones específicas: 
• Coordinar a los equipos de trabajo. 
• Orientar la dirección de la empresa. 
• Determinar y planear la proyección de la empresa en la industria. 
• Definir y Planear las metas y objetivos, determinando que se quiere lograr, 
además de cómo y cuándo en los diferentes plazos (corto, mediano y largo). 
• Controlar y ampliar la ventaja competitiva empresarial. 
• Controlar y planear de forma integral las funciones de los diferentes 
departamentos (mercadotecnia). 
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b. Ejecutivo de Ventas 
 Se encargará de todo lo relacionado con publicidad, promoción y ventas, para lograr 
difundir de la manera más rápida posible los productos y ascender las ventas, 
estimulando en los clientes el deseo o la necesidad de adquirirlo. 
      Funciones específicas: 
• Elaborar un plan de trabajo. 
• Elaborar estrategias de promoción. 
• Elaborar estrategias de publicidad y ventas para difundir de la manera más 
rápida el producto. 
• Evaluar el mercado potencial, así como determinar su crecimiento. 
• Cooperar en la determinación de políticas de precio. 
• Interactuar con los clientes para establecer un punto de contacto con la tienda. 
• Planear y definir las metas de este departamento. 
 
c. Conductor 
Se encargara de distribuir los diferente pedidos que se que se pidan dentro y fuera de 
la Ciudad de Managua. 
Funciones específicas: 
• Entregar el producto en tiempo y forma para mantener a los clientes satisfechos. 
• Estar al pendiente de los pedidos que le hagan los clientes. 
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6.  Administración de Sueldos y Salarios 
Puesto Categoría Sueldo mensual 
Gerencia General 1 $ 500 
Ejecutivo de Ventas 1 $ 300 
Conductor 1 $ 2005 
 
7. Relaciones de Trabajo 
  El manejo de la comunicación dentro de la tienda  no representa dificultad alguna 
dada la simplicidad de nuestro organigrama. Se pretende mantener siempre una 
excelente relación jefe-trabajador como resultado de un trato cálido y cordial, 
estimulando siempre el respeto y profesionalismo. 
 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
5 Cada salario mensual ya va con sus prestaciones incluidas. 
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ESTUDIO FINANCIERO 
El Estudio Financiero de todo proyecto es de suma importancia ya que en este estudio 
se establecerán la inversión inicial, costos de insumos, pagos, costo-beneficio del bien 
o servicio a ofrecer y proyecciones de ingresos, todo con el fin de determinar si el 
proyecto propuesto es factible para los inversionistas económicamente hablando, y así 
determinar si debe llevarse a cabo o no el proyecto. 
Objetivos 
a. General 
 Implantar un sistema de planeación financiera para llevar un control detallado de los 
Estados Financieros y Cuentas para mejor evaluación económica dentro de la tienda, 
con el fin que nos permita conocer de manera eficaz nuestro estado durante una crisis 
económica, equilibrar las entradas y salidas de capital, así como buscar alternativas 
que permitan ahorrar costos y gastos para aumentar las expectativas de venta. 
b. A corto plazo 
Determinar el flujo de efectivo que se presentara en el inicio de operaciones.  
Determinar costos variables y fijos. 
Evaluar la rentabilidad de nuestra empresa con los indicadores financieros. 
c. A mediano plazo 
Realizar e interpretar las proyecciones de flujo de efectivo. 
Analizar el rendimiento de la empresa. 
d. A Largo plazo 
Dar seguimiento al sistema financiero diseñado. 
Continuar con la elaboración de proyecciones. 
Evaluación de indicadores financieros. 
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Tablas del Estudio Financiero  
 
PARAMETROS % 
Margen de Ganancia 35% 
Tasa de Inflación  Anual 17% 
Impuesto sobre Renta (Tasa Anual) 30% 
Anticipo Anual Impuesto sobre la Renta sobre Utilidades 20% 
Ventas de Contado 100% 
Compras de Artículos de Juegos de Contado 100% 
Aumento Anual de Importación 15% 
Porcentaje Anual de Producción Física Vendida 95% 
Aumento Anual de Ventas (BSC) 7% 
Porcentaje Alquiler Oficinas 30% 
Porcentaje Energía Eléctrica Oficinas 30% 
Porcentaje Consumo Agua Oficinas 70% 
Porcentaje de la Inversión Inicial con recursos propios 65% 
Porcentaje de la Inversión Inicial con recursos  bancarios 35% 
Tasa Pasiva de interés Sistema financiero Nicaragüense 6% 
Tasa Activa de interés sistema financiero nica 15% 
Capital de Trabajo Inicial (4% Sobre costo anual) 4% 
Tasa Mínima Aceptable de Riesgo (TMAR): 18% 
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Capital Pre operativo 
 
CONCEPTO   
Costo Total Anual (año 1)   59,983  
Capital de Trabajo (5% Costo anual)     2,399  
   
Total Anual 2,399 
 
 
Prestaciones Sociales de Nicaragua 
 
 
PRESTACIONES 
SOCIALES NICARAGUA   AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
            
INSS 15% 15% 15% 15% 15% 
Inatec 2% 2% 2% 2% 2% 
Treceavo mes 1/ 8% 8% 8% 8% 8% 
Vacaciones 1/ 8% 8% 8% 8% 8% 
Indemnización 1/ 8% 8% 8% 8% 8% 
            
TOTAL 42% 42% 42% 42% 42% 
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Amortización  
 
Amortización del Préstamo 
Monto US$  17,415.29
INTERES ANUAL  15%
PERIODO (AÑO)  5
ANUALIDAD  ($5,195.25)
Año  Interés  Anualidad Pago al Capital  Saldo 
              
0           17,415.29
1  2,612.29 5,195.25 2,582.96  14,832.33
2  2,224.85 5,195.25 2,970.40  11,861.93
3  1,779.29 5,195.25 3,415.96  8,445.97
4  1,266.90 5,195.25 3,928.36  4,517.61
5  677.64 5,195.25 4,517.61  0.00
              
TOTAL  8,560.97    17,415.29    
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Flujo de Efectivo VAN, TIR, PRI 
EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO 
Costo de Capital  15.00%
Inversión Inicial  49,757.97
Efectivo final año 1  44,778.63
Efectivo final año 2  52,555.32
Efectivo final año 3  63,685.57
Efectivo final año 4  78,706.72
Efectivo final año 5  98,237.27
Valor Actual Neto (VAN)  164,635.74
Inversión Inicial  ‐49,757.97
Efectivo final año 1  44,778.63
Efectivo final año 2  52,555.32
Efectivo final año 3  63,685.57
Efectivo final año 4  78,706.72
Efectivo final año 5  98,237.27
Tasa Interna de Retorno   103%
   Costo de Capital  15.00%      
PERIODO  Inversión Inicial  49,757.97 FEVFD15%    
1  Efectivo final año 1  44,778.63 38,937.93    
2  Efectivo final año 2  52,555.32 39,739.37    
3  Efectivo final año 3  63,685.57 41,874.30    
4  Efectivo final año 4  78,706.72 45,000.82    
5  Efectivo final año 5  98,237.27 48,841.28    
38,937.93 1.0 
10,820.04 0.3 
Periodo de Recuperación de la Inversión  1.3  AÑOS 
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Balance General 
BALANCE GENERAL PROYECTADO (U$) 
CONCEPTOS/AÑOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
ACTIVOS             
Circulante:             
Caja y Bancos  44,779  52,555  63,686  78,707  98,237 
Total Activo Circulante 44,779 52,555 63,686 78,707 98,237 
Activos Fijos             
Equipo de Transporte 10,000  10,000  10,000  10,000  10,000 
Mobiliario y Equipo de Oficina 538  538  538  538  538 
Depreciación  Acumulada 2,108  4,215  6,323  8,430  10,538 
Total Activo Fijo Neto 8,430 6,323 4,215 2,108 0 
TOTAL ACTIVOS 53,209 58,878 67,901 80,814 98,237 
PASIVOS               
Circulante:               
Impuestos por pagar  1,810  3,135  4,672  6,454  8,518 
Total Pasivo Circulante 1,810  3,135  4,672  6,454  8,518 
Largo Plazo               
Préstamo Bancario  14,832  11,862  8,446  4,518  0 
Total Pasivo largo plazo 14,832  11,862  8,446  4,518  0 
TOTAL PASIVOS 16,642 14,997 13,118 10,972 8,518 
CAPITAL CONTABLE:               
Capital Social 32,343  32,343  32,343  32,343  32,343 
Utilidades Retenidas 4,224  11,538  22,440  37,500  57,376 
TOTAL CAPITAL CONTABLE 36,566 43,881 54,783 69,842 89,719 
PASIVO + CAPITAL 53,209 58,878 67,901 80,814 98,237 
DIFERENCIA 0.00 0.00 0.00  0.00 0.00
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Estado de Resultado 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO (U$) 
        
CONCEPTOS/AÑOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ingresos 
       
66,017           77,239          90,370   
    
105,733             123,708   
Costo de Venta 
       
39,220           45,888          53,689          62,816              73,495   
Utilidad Bruta    26,796      31,351      36,681      42,917        50,213   
Gastos de Administración 
       
10,003         10,354         10,800          11,367             12,089   
Gastos de Ventas 
         
8,147    
         
8,323    
         
8,529    
         
8,769                 9,051   
Gastos Financiero 
         
2,612    
         
2,225    
         
1,779    
         
1,267    
             
678    
Total Gastos de Operación    20,763      20,902      21,108      21,403        21,818   
Utilidad antes de impuestos 
         
6,034           10,450          15,574          21,514              28,395   
IR 30% 
         
1,810    
         
3,135    
         
4,672    
         
6,454                 8,518   
Resultado después de impuestos 4,224 7,315 10,902 15,060 19,876 
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Flujo de Caja 
  
FLUJO DE CAJA ANUAL (U$) 
 
 
Concepto AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ingresos:       
        
Aporte Inicial de los Socios 32,342.68 0.00 0.00 0.00 0.00
Ventas de Contado (100% ventas totales) 66,016.59 77,239.41 90,370.11 105,733.03 123,707.65
Préstamo bancario 17,415.29      
Total Ingresos: 115,774.56 77,239.41 90,370.11 105,733.03 123,707.65
Egresos       
Costos de Importación 39,220.47 45,887.95 53,688.90 62,816.01 73,494.74
Gastos de Administración 9,895.71 10,246.59 10,692.21 11,259.21 11,981.93
Gastos de Ventas 6,147.00 6,322.85 6,528.59 6,769.32 7,050.96
Gastos financieros 2,612.29 2,224.85 1,779.29 1,266.90 677.64
Equipo de Transporte 10,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mobiliario y Equipo de Oficina 537.50 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuestos  1,810.08 3,134.90 4,672.09 6,454.23
Pago principal préstamo bancario 2,582.96 2,970.40 3,415.96 3,928.36 4,517.61
Total de Egresos 70,995.94 69,462.72 79,239.86 90,711.88 104,177.10
FLUJO NETO DE EFECTIVO 44,778.63 7,776.69 11,130.26 15,021.15 19,530.54
Mas efectivo inicial 0.00 44,778.63 52,555.32  63,685.57 78,706.72
Igual: Efectivo final 44,778.63 52,555.32 63,685.57  78,706.72 98,237.27
6,147.00 6,322.85 6,528.59 6,769.32 7,050.96
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Gastos de  Ventas 
PRESUPUESTO DEPARTAMENTO DE VENTAS U$ 
Concepto Año 1  Año 2   Año 3 Año 4 Año 5 
Ejecutivo de venta 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Publicidad 1,035.00 1,210.85 1,416.59 1,657.32 1,938.96
Prestaciones 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00
Subtotal 6,147.00 6,322.85 6,528.59 6,769.32 7,050.96
Depreciación Equipo de transporte 
2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Total 8,147.00 8,322.85 8,528.59 8,769.32 9,050.96
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Gastos de  Administración  
Gastos de Administración  (U$) 
            
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Alquiler 900.00 1,170.00 1,521.00 1,977.30 2,570.49
Sueldos del Personal Administrativo  6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Papelería y Útiles de Oficina 280.71 328.44 384.27 449.60 526.03
Energía Eléctrica 90.00 105.30 123.20 144.15 168.65
Consumo de Agua 105.00 122.85 143.73 168.17 196.76
Prestaciones 42% 2,520.00 2,520.00 2,520.00 2,520.00 2,520.00
Sub-total en efectivo 9,895.71 10,246.59 10,692.21 11,259.21 11,981.93
Depreciación Mobiliario y Equipo de 
Oficina 107.50 107.50 107.50 107.50 107.50
Total Anual 10,003.21 10,354.09 10,799.71 11,366.71 12,089.43
            
             
             
           
Sueldos (U$)      
             
Personal 
Sueldo 
Mensual 
Sueldo 
Anual 
Sueldo Men 
Admon.      
             
Gerente General 500 6,000        
Contador 200 2,400        
             
Subtotal   8,400        
             
Prestaciones 42%   3,528        
             
Total Anual           11,928                           994        
 
 
“Estudio de Pre factibilidad para la apertura de una Tienda de Paintball en la Ciudad de Managua” 
  
Gerardo Cesar Watson Estrada                             José Antonio Genét Burgalin  
91 
Resumen de Inversión  
Resumen de Inversiones 
Inversión Total en Activo Fijo y Capital Propietario (U$) 
Concepto  Costo 
Mobiliario y equipo de oficina  537.50
Equipo de transporte  10,000.00
Costo  de importaciones  39,220.47
Total Inversión  49,757.97
     
     
Financiamiento  Importe 
     
Recursos propios  32,342.68
Recursos bancarios  17,415.29
Total Financiero  49,757.97
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Ventas 
 
 
Anual 
Cantidad  2
Margen de 
Ganancia 
Precio de 
venta 
Ventas 
Anuales 
3.00 6.00 75.32 290.53  1743.18
3.00 6.00 45.22 174.42  1046.52
3.00 6.00 106.70 411.56  2469.38
3.00 6.00 91.00 351.02  2106.10
3.00 6.00 133.93 516.59  3099.56
3.00 6.00 117.19 452.01  2712.06
3.00 6.00 7.28 28.10  168.58
3.00 6.00 9.90 38.19  229.13
3.00 6.00 156.41 603.28  3619.66
3.00 6.00 33.45 129.01  774.05
3.00 6.00 29.78 114.88  689.29
3.00 6.00 26.93 103.88  623.29
3.00 6.00 9.92 38.27  229.61
3.00 6.00 20.39 78.63  471.80
3.00 6.00 54.40 209.82  1258.92
3.00 6.00 17.77 68.54  411.25
25.00 50.00 17.77 68.54  3427.10
3.00 6.00 47.54 183.36  1100.16
3.00 6.00 28.21 108.83  652.96
3.00 6.00 17.77 68.54  411.25
3.00 6.00 12.52 48.28  289.67
Años  192.00 384.00 52.49 100.22  38483.08
Total  1     556.00       66,016.59
   2     639       77,239.41
   3     735       90,370.11
   4     846       105,733.03
   5     972       123,707.65
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Publicidad 
Publicidad (US $) 
Concepto  Costo Total Anual 
    
Mopins           450    
Posters          325    
Mantas          260    
    
TOTAL      1,035    
 
 
Equipo de Transporte 
Detalle de Activo Fijo 
Cantidad Código de Inventario Concepto 
Precio 
Unitario 
(US $) 
Costo 
Total 
puesto 
en la 
planta 
(U$) 
1 0003 JM Microbús (Equipo Rodante) 10,000 10,000
    Total Mobiliario y equipo de Oficina   10,000
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Depreciación  
Depreciación (U$)                   
                    
Concepto Valor 
Tasa 
Depreciación 
anual (%) Año1 Año2 Año3 Año4 Año5 Total 
Valor de 
rescate 
                    
Equipo de 
transporte 10,000 20.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 10,000.00   
Mobiliario y equipo 
de oficina 538 20.00 107.50 107.50 107.50 107.50 107.50 537.50   
                    
Total Depreciación 10,538   2,107.50 2,107.50 2,107.50 2,107.50 2,107.50   10,537.50
Depreciación 
Acumulada     2,107.50 4,215.00 6,322.50 8,430.00 10,537.50     
                    
                    
                    
Impuesto sobre la 
renta Nicaragua                   
                    
Tasa de 
depreciación Anual                   
Equipo de 
transporte 20%                 
Mobiliario y equipo 
de oficina 20%                 
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Papelería y Útiles de Oficina 
Papelería y Útiles de Oficina (U$) 
T/C 20
Equipo Unidades 
Precio Unitario Costo Mensual Costo Anual
          
Resmas de papel Bond 1 5 5 63 
Clips 24 0.13 3 36 
Fólderes 35 0.04 1 18 
Grapas 1 0.46 0 6 
Engrapadoras con saca grapas 1 2.75 3 33 
Lapiceros Pentel 5 0.15 1 9 
Cuadernos 4 0.53 2 25 
Libreta de taquigrafía 2 0.34 1 8 
Tóner 1 6.87 7 82 
          
TOTAL     23 281 
 
Alquiler 
Alquiler Planta y Oficinas (U$) 
Concepto Costo Mensual Costo Total Anual 
      
Planta Y Oficina 250 3,000 
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Agua 
Consumo de Agua (U$) 
T/C  20
CONCEPTO Costo Total Anual 
    
Consumo de Agua  Administración         150    
    
TOTAL         150    
 
 
 
 
Combustible 
Diesel (U$) 
        
CONCEPTO Consumo Anual (Galones) 
Precio por 
Galón  
Costo Total 
Anual 
        
1 Microbus 27 55 1485 
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Mobiliario y Equipo de Oficina 
T/C    20
Detalle de Activo Fijo 
Cantidad Código de Inventario Concepto 
Precio 
Unitario (U$) 
Costo Total 
puesto en la 
planta (U$) 
1 0001 JM Computadora e impresora 350 350
1 0002 JM Escritorio secretarial 150 150
1 0004 JM Sillas escritorio 28 28
1 0005 JM Teléfono 10 10
    Total Mobiliario y equipo de Oficina   538
 
Energía Eléctrica 
Energía Eléctrica (U$) 
Energía Eléctrica  Costo Total Anual 
    
TOTAL           300    
               300    
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Costo de Importación 
Costos de Importación  (US $) 
Concepto  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
            
FOB 23,700 27,729 32,443 37,958 44,411 
FLETE 2,200 2,574 3,012 3,524 4,123 
SEGURO 7,770 9,091 10,636 12,445 14,560 
CIF 33,670 39,394 46,091 53,926 63,094 
            
Desaduanaje (15%) 5,050 5,909 6,914 8,089 9,464 
Agencia Aduanera 500 585 684 801 937 
                 
Total Anual 39,220 45,888 53,689 62,816 73,495 
                 
unidades introducidas 554  637  733  843  969 
                
  70.80 72.03 73.28 74.55 75.85 
 
Importación 
Producción  (Unidades ) 
        
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Importacion Anual         554           637             733                         843                969   
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Costos Fijos y Variables 
Costos Fijos y Variables  (U$) 
        
Costos Fijos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
                
           
Sueldos del Personal Administrativo  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
Sueldos Ventas 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
Alquiler 3,000 3,510 4,107 4,805 5,622 
Depreciación Mobiliario y Equipo de Oficina 108 108 108 108 108 
Depreciación Equipo de Transporte 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
Prestaciones Personal Administrativo 2,520 2,520 2,520 2,520 2,520 
Prestaciones Gerente de Ventas 1,512 1,512 1,512 1,512 1,512 
             
TOTAL COSTOS FIJOS 18,740 19,250 19,846 20,544 21,361 
              
Costos Variables Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Materia Prima 19,360 22,651 26,502 31,008 36,279 
Energía Eléctrica 300 351 411 480 562 
Agua 150 176 205 240 281 
Combustible 1,485 1,737 2,033 2,378 2,783 
Papelería y Útiles de Oficina 281 328 384 450 526 
Publicidad 1,035 1,211 1,417 1,658 1,939 
               
                
TOTAL COSTOS VARIABLES 22,611 26,455 30,952 36,214 42,370 
                 
COSTOS TOTALES 41,350 45,704 50,798 56,758 63,732 
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Costos Totales 
Costos Totales (U$) 
        
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costo de Importación 39,220  45,888  53,689  62,816  73,495  
Gastos de Administración 10,003  10,354  10,800  11,367  12,089  
Gastos de Ventas 8,147  8,323  8,529  8,769  9,051  
Gastos Financiero 2,612  2,225  1,779  1,267  678  
            
TOTAL 59,983  66,790  74,796  84,219  95,313  
 
Punto de Equilibrio 
Punto de Equilibrio en Unidades Físicas Anuales (BSC) 
Conceptos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
                 
Costos Fijos (U$)  18,740  19,250  19,846  20,544  21,361 
Costos Variables (U$)  22,611  26,455  30,952  36,214  42,370 
Costos Totales (U$) 41,350 45,704 50,798 56,758 63,732 
Importación (BSC)  554 637 733 843 969 
Costos Fijo Unitario (U$)  33.83  30.21  27.09  24.38  22.05 
Costos Variable Unitario (U$)  40.81  41.52  42.25  42.98  43.73 
Costo Unitario (U$)  74.64  71.74  69.33  67.36  65.77 
Margen de Ganancia  35%  35%  35%  35%  35% 
Precio de Venta (U$)  100.76  96.85  93.60  90.94  88.79 
                 
Unidades Vendidas en Punto de Equilibrio (BSC) 313 348 386 428 474 
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ANALISIS DE RESULTADOS 
 
Los resultados del Estudio de Pre factibilidad se obtuvieron a través de una serie de 
herramientas entre las cuales se utilizaron Encuestas, se realizaron 385 encuestas ya 
que se utilizo la formula de población infinita, y las entrevistas se dieron a personas que 
tienen amplio conocimiento del deporte de Paintball.  El muestreo fue aleatorio simple y 
se utilizo el programa SPSS para el proceso de la información.  
 
Se realizaron 4 tipos de Estudios entre los cuales llevamos a cabo un Estudio de 
Mercado para obtener una visión de la aceptación de la apertura y puesta en marcha 
de la tienda de Paintball al igual que determinar  si era factible la apertura de esta  en la 
Ciudad de Managua. Este estudio también nos dio a conocer la preferencia de los 
futuros clientes potenciales. 
 
El estudio técnico sirvió para Analizar y determinar el tamaño óptimo, la localización 
óptima, los equipos, las instalaciones, las características principales del proyecto. Aquí 
se tenían dos posibles distritos para la locación de la tienda entre los cuales estaban el 
Distrito III y V, luego de observar las ventajas y desventajas de estos junto con la 
apetencia de las personas encuestadas se llego a la conclusión que la tienda estará 
ubicada en Altamira, esto también nos ayudó a determinar la cantidad de bienes y/o 
servicios que las personas estarían dispuestas a adquirir para satisfacer sus 
necesidades y que son factibles de ofrecer por el proyecto en una área geográfica 
determinada y bajo determinadas condiciones. 
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En el Estudio  Organizacional se pudo ver  como estaría estructurada la Tienda, al igual 
que establecer y elaborar una adecuada distribución y asignación tanto en 
responsabilidades como en actividades de modo que se facilite el trabajo en equipo y el 
cumplimiento de los objetivos de las demás áreas de la entidad.   
 
Finalmente se realizo un  Estudio Financiero para ver que tan rentable seria el Proyecto 
en función y así determinar si debería llevarse a cabo el proyecto en función o no. Cabe 
recalcar que para llevar a cabo el proyecto hay que hacer estudios más profundos. 
 
Luego de haber realizado todos estos estudios se llegó  a la conclusión que la apertura 
de esta tienda seria un proyecto rentable ya que primeramente a las personas les 
parece una idea muy interesante la apertura de esta, y también una vez terminada las 
finanzas se logró ver que el proyecto es rentable por lo tanto no habría ningún 
inconveniente con llevarlo a cabo.  
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CONCLUSIONES 
 
Como conclusión se determina que el proyecto de establecer una Tienda de Paintball 
en la Ciudad de Managua, es una idea innovadora y que la misma se proyecta como 
rentable ya que es un giro de negocio que actualmente no se explota; se dice que es 
rentable porque es un proyecto destinado hacia los jóvenes estudiantes, los cuales son 
un mercado  potencialmente significativo. 
 
Luego de realizar los diversos estudios investigativos, se determinó que el proyecto 
está bien elaborado ya que cuenta con todos los factores necesarios para llevar a cabo 
un emprendimiento  del cual se obtengan beneficios. Dichos beneficios son los que 
hacen  a una determinada empresa más exitosa que otra aunque se encuentren en un 
mismo nicho de mercado6.   
 
Se determinó que no hay un mercado competitivo el cual pueda afectar la  tienda, ya 
que no existe local alguno que provea los accesorios necesarios para la práctica del 
deporte de Paintball; por lo cual ésto  favorece debido a que puede verse como una 
fortaleza del negocio. 
 
  Como resultado de nuestra pregunta piloto: ¿Le gustaría la apertura de  una tienda de 
Paintball en la ciudad de Managua? El 100% de las personas encuestadas respondió 
que si les gustaría la apertura de una tienda que provea todos los accesorios 
necesarios para practicar el deporte de Paintball. 
 
En base a la pregunta piloto y encuesta realizada podemos concluir, que dada la 
necesidad, el consumidor considera interesante la creación de nuestra tienda, la cual 
                                                 
6Término de mercadotecnia utilizado para referirse a una porción de un segmento de mercado en la que los 
individuos poseen características y necesidades homogéneas, y estas últimas no están del todo cubiertas por la 
oferta general del mercado 
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tendría una concurrencia bastante frecuente por parte de los consumidores Masculinos 
y en menor medida por parte de los consumidores Femeninos. 
 
En la macro localización se seleccionaron los Distritos III y V de la Ciudad de Managua. 
En la micro localización se determinó que el Distrito V es el Distrito que posee las 
mejores condiciones para establecer el local ya que aquí existe mayor afluencia de 
actividades comerciales y mejores condiciones en general para las características que 
debe de tener la estancia geográfica del proyecto.  
Los clientes potenciales Masculinos que visitarían el local de forma  frecuente resultan 
ser el 58.8 %. 
Los clientes potenciales Femeninos que visitarían el lugar bastante frecuente son el 
41.2 %. 
Las mujeres en general visitarían la tienda pocas veces con un peso de  62%  
Las características esenciales de este proyecto son: ambiente, música, personal 
calificado y calidad de accesorios a ofertar. 
Como se puede observar en los resultados  el 85.03% de las personas  encuestadas 
tienen un conocimiento acerca del deporte del Paintball. 
Casi el 49% de las personas encuestadas tienen una opinión “Interesante” acerca de la 
apertura de una tienda de Paintball en la Ciudad de Managua, seguido de un 35.14% 
con una opinión “Muy Interesante”.  
Alrededor del 45% de los consumidores preferirían que la Tienda tuviera una 
disponibilidad de atención de “Lunes a Domingo”, que a su vez  nos beneficiaria ya que 
tendríamos más ganancias. Seguidos de un 23.7% que prefieren de “Lunes a Sábado”. 
Tanto hombres como mujeres prefieren que la ubicación de la tienda sea en el sector 
de “Altamira”, debido a que hay mas afluencia al comercio en esa zona, siendo esta 
representada con un 61.9% por los hombres y un 59.8% las mujeres, dando un 
promedio de población total de un 60.85%. 
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Con respecto a la escogencia del nombre “Extreme Paintball” fue el que más les gustó 
a los consumidores, siendo este representado con un 61.2% por los hombres y un 
56.3% por las mujeres obteniendo un promedio global del 58.75%. 
Tanto hombres como mujeres les gustaría que hubieran promociones seguidas en la 
tienda para tener una frecuencia mas a menuda. Los hombres representan el 82.5% y  
las mujeres el 83.3% 
Tanto hombres como mujeres les gustaría que se ofrecieran otros productos aparte de 
la venta de accesorios así como la facilitación de un campo para practicar este deporte 
del Paintball. Los hombres respondieron con un 96.9% y las mujeres representaron un 
93.7%.  
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RECOMENDACIONES 
 
 
¾ Las actividades promocionales que este proyecto ofrece deben promocionarse 
de manera constante, lo cual beneficiará a la empresa a obtener  mayores 
ingresos, y por lo tanto permitir mayor rentabilidad. 
 
¾ Tomando en cuenta los resultados de las encuestas, se hace necesario impulsar 
toda una propaganda masiva de este proyecto, a fin de que sea efectivamente 
aceptado por los potenciales consumidores y de esta forma brindarle un mejor 
servicio a los clientes. 
 
¾ Crear un campo donde los clientes potenciales puedan desarrollar todas sus 
destrezas y habilidades llevando a cabo la práctica del deporte de Paintball. 
 
¾ Realizar actividades que despierten el interés de los jóvenes para que dicho 
proyecto tenga más concurrencia y a la misma vez los clientes estén satisfechos 
con el servicio brindado. 
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DESCRIPCION cantidad
PRECIO 
UNITARIO 
US$
Precio Valor del Flete Seguro CIF
IMPUEST
O
Precio x 
BSC 1
Csto. 
Unitario
Margen de 
Ganancia
Precio de 
venta
Kingman Spyder Electronic MR1 Paintball Gun - Silver 3 139.98 419.94 11.91 431.85 129.56 561.41 84.21 645.62 215.21 75.32 290.53
Kingman Spyder Sonix Paintball Gun - Red / Black 3 82.45 247.35 11.91 259.26 77.78 337.04 50.56 387.60 129.20 45.22 174.42
Kingman Spyder Electra 09 Paintball Gun - Titanium Grey 3 199.95 599.85 11.91 611.76 183.53 795.29 119.29 914.59 304.86 106.70 411.56
Kingman Paintball Spyder 08 Electra Paintball Gun - Black 3 169.95 509.85 11.91 521.76 156.53 678.29 101.74 780.04 260.01 91.00 351.02
Kingman Spyder Pilot ACS Red 2 Star Nitro Paintball Gun Package 3 251.99 755.97 11.91 767.88 230.37 998.25 149.74 1,147.99 382.66 133.93 516.59
Kingman Spyder Pilot ACS Red 1 Star Nitro Paintball Gun Package 3 219.99 659.97 11.91 671.88 201.57 873.45 131.02 1,004.47 334.82 117.19 452.01
Kingman Spyder Spare Parts Kit Electronic Series Paintball Guns 3 9.95 29.85 11.91 41.76 12.53 54.29 8.14 62.44 20.81 7.28 28.10
Kingman Spyder Padded Paintball Gun Bag 3 14.95 44.85 11.91 56.76 17.03 73.79 11.07 84.86 28.29 9.90 38.19
Kingman Spyder Pilot ACS Red 3 Star Nitro Paintball Gun Package 3 294.94 884.82 11.91 896.73 269.02 1,165.75 174.86 1,340.62 446.87 156.41 603.28
Kingman Spyder 05 Xtra Paintball Gun - Black 3 59.95 179.85 11.91 191.76 57.53 249.29 37.39 286.69 95.56 33.45 129.01
Kingman Java 48/3000 Aluminum HPA Tank 3 52.95 158.85 11.91 170.76 51.23 221.99 33.30 255.29 85.10 29.78 114.88
Kingman 3 Pack Spyder 20oz Co2 Paintball Gun Tanks 3 47.50 142.50 11.91 154.41 46.32 200.74 30.11 230.85 76.95 26.93 103.88
Kingman 20 oz Aluminum Paintball C02 Tank 3 14.99 44.97 11.91 56.88 17.07 73.95 11.09 85.04 28.35 9.92 38.27
RPS Stinger 2000 Count Paintballs 3 34.99 104.97 11.91 116.88 35.07 151.95 22.79 174.74 58.25 20.39 78.63
Kingman Sonix Value Pack Paintball Marker Ki 3 99.99 299.97 11.91 311.88 93.57 405.45 60.82 466.27 155.42 54.40 209.82
Real Action Marker .43 Cal Paint Balls 450 balls 3 29.99 89.97 11.91 101.88 30.57 132.45 19.87 152.32 50.77 17.77 68.54
NXe Body Armor Chest & Back Protector 25 29.99 749.75 99.28 849.03 254.71 1,103.74 165.56 1,269.30 50.77 17.77 68.54
Halo B Electronic Paintball Hopper 3 86.88 260.64 11.91 272.55 81.77 354.32 53.15 407.47 135.82 47.54 183.36
Camo Proto Performance Top Chest Protector- ACU 3 49.95 149.85 11.91 161.76 48.53 210.29 31.54 241.84 80.61 28.21 108.83
ViewLoader 12vt Revolution Loader with X-Board 3 29.99 89.97 11.91 101.88 30.57 132.45 19.87 152.32 50.77 17.77 68.54
GXG Paintball 6+1 Deluxe Harness Ammo Pack & 140rd Pods 3 19.95 59.85 11.91 71.76 21.53 93.29 13.99 107.29 35.76 12.52 48.28
UTG 7 Paintball Ammo Tube Belt Harness 192 27.95 5,366.40 762.45 6,128.85 1,838.66 7,967.51 1,195.13 9,162.64 47.72 52.49 100.22
TOTAL 277 1,969.22 11,849.99 1,100.00 12,949.99 3,885.00 16,834.99 2,525.25 19,360.24 3,074.59
3,938.44 3.97
33,669.97 5,050.50
PARAMETROS %
Margen de Ganancia 35%
Tasa de Inflación  Anual 17%
Impuesto sobre Renta (Tasa Anual) 30%
Anticipo Anual Impuesto sobre la Renta sobre Utilidades 20%
Ventas de Contado 100%
Compras de Articulos de Juegos de Contado 100%
Aumento Anual de Importacion 15%
Porcentaje Anual de Producción Física Vendida 95%
Aumento Anual de Ventas (BSC) 7%
Porcentaje Alquiler Oficinas 30%
Porcentaje Energía Electrica Oficinas 30%
Porcentaje Consumo Agua Oficinas 70%
Porcentaje de la Inversión Inicial con recursos propios 65%
Portcentaje de la Inversiion Inicial con recursos  bancario 35%
Tasa Pasiva de interes Sistema financiero Nic 6%
Tasa Activa de interes sistema financiero nica 15%
Capital de Trabajo Inicial (4% Sobre costo anual) 4%
Tasa Mínima Aceptable de Riesgo (TMAR): 18%
Capital Preoperativo(C$)
CONCEPTO
Costo Total Anual (año 1) 59,983   
Capital de Trabajo (5% Costo anual) 2,399     
Total Anual 2,399
PRESTACIONES 
SOCIALES 
NICARAGUA 
 AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5
INSS 15% 15% 15% 15% 15%
Inatec 2% 2% 2% 2% 2%
Treceavo mes 1/ 8% 8% 8% 8% 8%
Vacaciones 1/ 8% 8% 8% 8% 8%
Indemnización 1/ 8% 8% 8% 8% 8%
TOTAL 42% 42% 42% 42% 42%
    PRESTACIONES SOCIALES NICARAGUA 
Amortizacion del Prestamo
Monto US$ 17,415.29
INTERES ANUAL 15%
PERIODO (AÑO) 5
ANUALIDAD ($5,195.25)
Año Interes Anualidad Pago al Capital Saldo
0 17,415.29
1 2,612.29 5,195.25 2,582.96 14,832.33
2 2,224.85 5,195.25 2,970.40 11,861.93
3 1,779.29 5,195.25 3,415.96 8,445.97
4 1,266.90 5,195.25 3,928.36 4,517.61
5 677.64 5,195.25 4,517.61 0.00
TOTAL 8,560.97 17,415.29
Costo de Capital 15.00%
Inversion Inicial 49,757.97
Efectivo final año 1 44,778.63
Efectivo final año 2 52,555.32
Efectivo final año 3 63,685.57
Efectivo final año 4 78,706.72
Efectivo final año 5 98,237.27
Valor Actual Neto (VAN) 164,635.74
Inversion Inicial ‐49,757.97
Efectivo final año 1 44,778.63
Efectivo final año 2 52,555.32
Efectivo final año 3 63,685.57
Efectivo final año 4 78,706.72
Efectivo final año 5 98,237.27
Tasa Interna de Retorno  103%
Costo de Capital 15.00%
PERIODO Inversion Inicial 49,757.97 FEVFD15%
1 Efectivo final año 1 44,778.63 38,937.93
2 Efectivo final año 2 52,555.32 39,739.37
3 Efectivo final año 3 63,685.57 41,874.30
4 Efectivo final año 4 78,706.72 45,000.82
5 Efectivo final año 5 98,237.27 48,841.28
38,937.93 1.0
10,820.04 0.3
Periodo de Recuperación de la Inversion 1.3 AÑOS
EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO
Concepto AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ingresos:
Aporte Inicial de los Socios 32,342.68 0.00 0.00 0.00 0.00
Ventas de Contado (100% ventas totales) 66,016.59 77,239.41 90,370.11 105,733.03 123,707.65
Prestamo bancario 17,415.29
Total Ingresos: 115,774.56 77,239.41 90,370.11 105,733.03 123,707.65
Egresos
Costos de Importacion 39,220.47 45,887.95 53,688.90 62,816.01 73,494.74
Gastos de Administración 9,895.71 10,246.59 10,692.21 11,259.21 11,981.93
Gastos de Ventas 6,147.00 6,322.85 6,528.59 6,769.32 7,050.96
Gastos financieros 2,612.29 2,224.85 1,779.29 1,266.90 677.64
Equipo de Transporte 10,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mobiliario y Equipo de Oficina 537.50 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuestos 1,810.08 3,134.90 4,672.09 6,454.23
Pago principal prestamo bancario 2,582.96 2,970.40 3,415.96 3,928.36 4,517.61
Total de Egresos 70,995.94 69,462.72 79,239.86 90,711.88 104,177.10
FLUJO NETO DE EFECTIVO 44,778.63 7,776.69 11,130.26 15,021.15 19,530.54
Mas eefectivo inicial 0.00 44,778.63 52,555.32 63,685.57 78,706.72
Igual: Efectivo final 44,778.63 52,555.32 63,685.57 78,706.72 98,237.27
6,147.00 6,322.85 6,528.59 6,769.32 7,050.96
FLUJO DE CAJA ANUAL (U$)
CONCEPTOS/AÑOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ingresos 66,017       77,239    90,370    105,733  123,708       
Costo de Venta 39,220       45,888    53,689    62,816    73,495         
Utilidad Bruta 26,796   31,351   36,681   42,917   50,213      
Gastos de Administración 10,003       10,354    10,800    11,367    12,089         
Gastos de Ventas 8,147         8,323      8,529      8,769      9,051           
Gastos Financiero 2,612         2,225      1,779      1,267      678             
Total Gastos de Operación 20,763   20,902   21,108   21,403   21,818      
Utilidad antes de impuestos 6,034         10,450    15,574    21,514    28,395         
IR 30% 1,810         3,135      4,672      6,454      8,518           
Resultado después de impuestos 4,224 7,315 10,902 15,060 19,876
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO (U$)
CONCEPTOS/AÑOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ACTIVOS
Circulante:
Caja y Bancos 44,779 52,555 63,686 78,707 98,237
Total Activo Circulante 44,779 52,555 63,686 78,707 98,237
Activos Fijos
Equipo de Transporte 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
Mobiliario y Equipo de Oficina 538 538 538 538 538
Depreciacion  Acumulada 2,108 4,215 6,323 8,430 10,538
Total Activo Fijo Neto 8,430 6,323 4,215 2,108 0
TOTAL ACTIVOS 53,209 58,878 67,901 80,814 98,237
PASIVOS
Circulante:
Impuestos por pagar 1,810 3,135 4,672 6,454 8,518
Total Pasivo Circulante 1,810 3,135 4,672 6,454 8,518
Largo Plazo
Prestamo Bancario 14,832 11,862 8,446 4,518 0
Total Pasivo largo plazo 14,832 11,862 8,446 4,518 0
TOTAL PASIVOS 16,642 14,997 13,118 10,972 8,518
CAPITAL CONTABLE:
Capital Social 32,343 32,343 32,343 32,343 32,343
Utilidades Retenidas 4,224 11,538 22,440 37,500 57,376
TOTAL CAPITAL CONTABLE 36,566 43,881 54,783 69,842 89,719
PASIVO + CAPITAL 53,209 58,878 67,901 80,814 98,237
DIFERENCIA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
BALANCE GENERAL PROYECTADO (U$)
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ejecutivo de venta 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Publicidad 1,035.00 1,210.85 1,416.59 1,657.32 1,938.96
Prestaciones 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00 1,512.00
SubTotal 6,147.00 6,322.85 6,528.59 6,769.32 7,050.96
Depreciación Equipo de transporte 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Total 8,147.00 8,322.85 8,528.59 8,769.32 9,050.96
PRESUPUESTO DEPARTAMENTO DE VENTAS U$
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Alquiler 900.00 1,170.00 1,521.00 1,977.30 2,570.49
Sueldos del Personal Administrativo 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Papelería y Utiles de Oficina 280.71 328.44 384.27 449.60 526.03
Energía Electrica 90.00 105.30 123.20 144.15 168.65
Consumo de Agua 105.00 122.85 143.73 168.17 196.76
Prestaciones 42% 2,520.00 2,520.00 2,520.00 2,520.00 2,520.00
Sub-total en efectivo 9,895.71 10,246.59 10,692.21 11,259.21 11,981.93
Depreciación Mobiliario y Equipo de Oficina 107.50 107.50 107.50 107.50 107.50
Total Anual 10,003.21 10,354.09 10,799.71 11,366.71 12,089.43
Personal Sueldo Mensual Sueldo Anual Sueldo Men Admon.
Gerente General 500 6,000
Contador 200 2,400
Subtotal 8,400
Prestaciones 42% 3,528
Total Anual 11,928        994                         
Gastos de Administración  (U$)
Sueldos (U$)
Resumen de Inversiones
Inversion Total en Activo Fijo y Capital Propietario (U$)
Concepto Costo
Mobiliario y equipo de oficina 537.50
Equipo de transporte 10,000.00
Costo  de importaciones 39,220.47
Total Inversion 49,757.97
Financiamiento Importe
Recursos propios 32,342.68
Recursos bancarios 17,415.29
Total Financiero 49,757.97
Anual
cantidad 2 Margen de Ganancia Precio de venta Ventas Anuales
3.00 6.00 75.32 290.53 1743.18
3.00 6.00 45.22 174.42 1046.52
3.00 6.00 106.70 411.56 2469.38
3.00 6.00 91.00 351.02 2106.10
3.00 6.00 133.93 516.59 3099.56
3.00 6.00 117.19 452.01 2712.06
3.00 6.00 7.28 28.10 168.58
3.00 6.00 9.90 38.19 229.13
3.00 6.00 156.41 603.28 3619.66
3.00 6.00 33.45 129.01 774.05
3.00 6.00 29.78 114.88 689.29
3.00 6.00 26.93 103.88 623.29
3.00 6.00 9.92 38.27 229.61
3.00 6.00 20.39 78.63 471.80
3.00 6.00 54.40 209.82 1258.92
3.00 6.00 17.77 68.54 411.25
25.00 50.00 17.77 68.54 3427.10
3.00 6.00 47.54 183.36 1100.16
3.00 6.00 28.21 108.83 652.96
3.00 6.00 17.77 68.54 411.25
3.00 6.00 12.52 48.28 289.67
Año 192.00 384.00 52.49 100.22 38483.08
Total 1 556.00 66,016.59
2 639 77,239.41
3 735 90,370.11
4 846 105,733.03
5 972 123,707.65
Concepto  Costo Total Anual
Mopins            450   20          
Posters            325   
Mantas 260           
TOTAL 1,035      
Publicidad (US $)
Cantidad Codigo de Inventario Concepto
Precio 
Unitario 
(US $)
Total 
puesto 
en la 
planta 
(U$)
1 0003 JM Microbus (Equipo Rodante) 10,000 10,000
Total Mobiliario y equipo de Oficina 10,000
Detalle de Activo Fijo
Depreciacion (U$)
Concepto Valor
Tasa 
Depreciacion 
anual (%) Año1 Año2 Año3 Año4 Año5 Total
Valor de 
rescate
Equipo de transporte 10,000 20.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 10,000.00
Mobilirario y equipo de 
oficina 538 20.00 107.50 107.50 107.50 107.50 107.50 537.50
Total Depreciacion 10,538 2,107.50 2,107.50 2,107.50 2,107.50 2,107.50 10,537.50
Depreciacion Acumulada 2,107.50 4,215.00 6,322.50 8,430.00 10,537.50
Impuesto sobre la renta 
Nicaragua
Tasa de depreciacion 
Annual
Equipo de transporte 20%
Mobiliario y equipo de 
oficina 20%
Papelería y Utiles de Oficina (U$)
T/C 20
Equipo Unidades Precio Unitario Costo Mensual Costo Anual
Resmas de papel Bond 1 5 5 63
Clips 24 0.13 3 36
Folderes 35 0.04 1 18
Grapas 1 0.46 0 6
Engrapadaoras con saca grapas 1 2.75 3 33
Lapiceros Pentel 5 0.15 1 9
Cuadernos 4 0.53 2 25
Libreta de taquigrafia 2 0.34 1 8
Toner 1 6.87 7 82
TOTAL 23 281
Concepto Costo Mensual Costo Total Anual
Planta Y Oficina 250 3,000
T/C 20
CONCEPTO Costo Total Anual
Consumo de Agua 
Administración                       150   
TOTAL 150                   
Alquiler Planta y Oficinas (U$)
Consumo de Agua (U$)
T/C   20
Cantidad Codigo de Inventario Concepto
Precio Unitario 
(U$)
Costo Total puesto 
en la planta (U$)
1 0001 JM Computadora e impresora 350 350
1 0002 JM Escritorio secretarial 150 150
1 0004 JM Sillas escritorio 28 28
1 0005 JM Telefono 10 10
Total Mobiliario y equipo de Oficina 538
CONCEPTO
Consumo 
Anual 
(Galones)
Precio por Galón Costo Total Annual
1 Microbus 27 55 1485
Detalle de Activo Fijo
Diesel (U$)
Concepto  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5
FOB 23,700 27,729 32,443 37,958 44,411
FLETE 2,200 2,574 3,012 3,524 4,123
SEGURO 7,770 9,091 10,636 12,445 14,560
CIF 33,670 39,394 46,091 53,926 63,094
Desaduanaje (15%) 5,050 5,909 6,914 8,089 9,464
Agencia Aduanera 500 585 684 801 937
Total Anual 39,220 45,888 53,689 62,816 73,495
unidades introducidas 554 637 733 843 969
70.80 72.03 73.28 74.55 75.85
Energía Eléctrica 
Costo 
Total 
Anual
TOTAL 300  
300    
Costos de Importacion  (US $)
Energía Eléctrica (U$)
Costos Fijos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Sueldos del Personal Administrativo 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Sueldos Ventas 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Alquiler 3,000 3,510 4,107 4,805 5,622
Depreciacion Mobiliario y Equipo de Oficina 108 108 108 108 108
Depreciación Equipo de Transporte 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Prestaciones Personal Administrativo 2,520 2,520 2,520 2,520 2,520
Prestaciones Gerente de Ventas 1,512 1,512 1,512 1,512 1,512
TOTAL COSTOS FIJOS 18,740 19,250 19,846 20,544 21,361
Costos Variables Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Materia Prima 19,360 22,651 26,502 31,008 36,279
Energía Electrica 300 351 411 480 562
Agua 150 176 205 240 281
Combustible 1,485 1,737 2,033 2,378 2,783
Papelería y Utiles de Oficina 281 328 384 450 526
Publicidad 1,035 1,211 1,417 1,658 1,939
TOTAL COSTOS VARIABLES 22,611 26,455 30,952 36,214 42,370
COSTOS TOTALES 41,350 45,704 50,798 56,758 63,732
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Importacion Anual -        -        -        -        -        
Costos Fijos y Variables  (U$)
Producción  (Unidades )
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costo de Importacion 39,220 45,888 53,689 62,816 73,495
Gastos de Administración 10,003 10,354 10,800 11,367 12,089
Gastos de Ventas 8,147 8,323 8,529 8,769 9,051
Gastos Financiero 2,612 2,225 1,779 1,267 678
TOTAL 59,983 66,790 74,796 84,219 95,313
Costos Totales (U$)
Conceptos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costos Fijos (U$) 18,740 19,250 19,846 20,544 21,361
Costos Variables (U$) 22,611 26,455 30,952 36,214 42,370
Costos Totales (U$) 41,350 45,704 50,798 56,758 63,732
Importacion (BSC) 554 637 733 843 969
Costos Fijo Unitario (U$) 33.83 30.21 27.09 24.38 22.05
Costos Variable Unitario (U$) 40.81 41.52 42.25 42.98 43.73
Costo Unitario (U$) 74.64 71.74 69.33 67.36 65.77
Margen de Ganancia 35% 35% 35% 35% 35%
Precio de Venta (U$) 100.76 96.85 93.60 90.94 88.79
Unidades Vendidas en Punto de 
Equilibrio (BSC) 313 348 386 428 474
Punto de Equilibrio en Unidades Fisicas Anuales (BSC)
